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Tämä opinnäytetyön tarkoituksena on tutkia, miten asiakkaalle tuotettava lisäarvo toimii 
perustettavan tilitoimiston kilpailutekijänä. Tavoitteena on siis selvittää, millä eri keinoilla 
perustettava yritys voi tarjota lisäarvoa asiakkailleen ja miten se vaikuttaa yrityksen kilpailu-
kykyyn. Tutkimuksen pääongelmiksi voidaan luokitella lisäarvon käsitteen selvittäminen, mikä 
mielletään lisäarvoksi ja miten lisäarvoa tuotetaan. Opinnäytetyö on laadullinen eli kvalitatii-
vinen tutkimus ja sen tutkimuskäytänteet perustuvat pitkälti kirjallisten lähteiden tutkintaan 
ja analysointiin. Konkreettisempaa tiedon tasoa tutkimukseen tuovat neljän tilitoimistoyrittä-
jän haastattelut, joissa jokaiselta on kysytty tutkimuksen kannalta olennaisia kysymyksiä 
haastattelun teemaan liittyen. 
 
Tutkielman tärkeimpinä tuloksina voidaan pitää esitettyjä lisäarvon tuottamisen keinoja, sekä 
yrittäjien omien kokemuksien esittelyä lisäarvon tuottamisesta ja heidän saamastaan asiakas-
palautteesta. Opinnäytetyöhön liittyvinä johtopäätöksinä voidaan todeta, että lisäarvon tuot-
taminen on yksi parhaimpia kilpailukeinoja vasta perustetulla yrityksellä. Lisäarvon tuottami-
sessa on kuitenkin paljon kiinni yrittäjän ja mahdollisesti myös yrityksessä työskentelevien 
henkilöiden osaamisesta, kyvyistä ja halusta tuottaa kokonaisvaltaista asiakaspalvelua. Opin-
näytetyö esittelee tiivistetysti varsinaisia yrityksen perustamiseen tai käytännön toimintaan 
liittyviä asioita, mutta kuvaa kuitenkin perusasiat yrityksen perustamisprosessista. Pääpaino 
tutkielmassa on kuitenkin lisäarvon tuottamisessa ja tuottamistavoissa tilitoimistotoimialalla. 
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Purpose of this thesis is to observe how added value acts as a competition factor for an ac-
counting office. In this case accounting office has operated only few years. One question is 
what different kinds of action company is able to produce added value to its customers. An-
other remarkable question is how it affects company’s competition ability. Main problem can 
be defined as the definition of added value and how it can be produced. This thesis is a quali-
tative research. The main emphasis in research work is reading and analyzing different kinds 
of literal and electrical sources. Thesis contains also four interviews of accounting office en-
trepreneurs. Each one of them has answered to a set of key questions referred to in the in-
terview’s themes. 
 
One of the most results of this research can be held ways how to produce added value. Inter-
views should not also be forgotten because they give an extra point of view to issues pre-
sented in this thesis. It depend not only the entrepreneur but also possible employees of how 
they can serve their customers. In thesis such things are introduced as establishing an ac-
counting office and what the ways are to produce added value. There are not any deep analy-
ses but the main things are introduced. The most important emphasis in this research is on 
the added value in the accounting business. 
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Lähde: Tilastokeskus, Yritysrekisteri
Yritysten määrän kehitys
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1 JOHDANTO 
“Pienet ja keskikokoiset (pk) yritykset ovat kansantaloudellemme tärkeitä. Yritysten 375 mil-
jardin euron liikevaihdosta noin puolet syntyy pk-yrityksissä ja pk-sektorin osuus BKT:sta on 
reilu 40 prosenttia.” (Suomen yrittäjät 2009.) Tämä kertoo varsinkin pienten ja keskikokois-
ten yritysten saavuttaneen suuren merkityksen nykypäivän Suomessa. Alla olevasta kaaviosta 
voidaan huomata yritysten määrän kasvaneen huomattavasti viimeisen 15 vuoden aikana. 
Huolimatta siitä, että 1990-luvun alussa monet yritykset kaatuivat vallinneen laman vuoksi, 
yrittäminen ja yrittäjyys ovat kuitenkin onnistuneet säilyttämään keskeisen paikkansa tämän 
päivän taloudellisina vaikuttajina.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Kuva 1. Yritysten määrän kehitys Suomessa (Suomen yrittäjät 2008.) 
 
Tämän tutkimuksen pääpaino on vasta perustetun tilitoimiston kilpailuedun kasvattamisessa 
lisäarvoa tuottamalla. Tilitoimiston perustamiselle ei virallisesti aseteta juuri minkäänlaisia 
vaatimuksia. Riittää, että yrittäjää ei ole viranomaisten toimesta asetettu liiketoiminnanhar-
joittamiskieltoon. Kilpailukykyinen yritys kuitenkin erottuu muista alalla toimivista yrityksistä 
ominaisuudella, joka puuttuu muilta kilpailevilta yrityksiltä. Opinnäytetyössä pyritään selvit-
tämään keinot, joilla yritys voi erottautua kilpailijoistaan hankkimalla kilpailuetua. Yhtenä 
kantavana lähtökohtana on, että yritys on vasta perustettu eikä sillä näin ollen ole vuosien 
kokemusta alalta, mikä omalla tavallaan voidaan jo laskea kilpailueduksi. 
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Taloushallintoliitto mainitsee kotisivuillaan, että rekisteröityjä tilitoimistoyrityksiä oli tilasto-
keskuksen mukaan 4 065 vuonna 2006. Viitaten kuvaan 1, tämä tarkoittaisi karkeasti laskien 
noin 76 asiakasyritystä jokaista rekisteröitynyttä tilitoimistoa kohden. Luku on kuitenkin vää-
ristävä, sillä useilla suurimmilla yrityksillä on oma taloushallinto-osastonsa, joka hoitaa yri-
tyksen sisäiset ja ulkoiset talousasiat. Lisäksi mainittakoon, että suurimmat tilitoimistot työl-
listävät yli 50 henkilöä, mutta todennäköisesti suurin osa tilitoimistoista on kuitenkin 1-2 hen-
gen pienyrityksiä. Näin ollen voidaan olettaa, että pienillä yrityksillä saattaa olla vain muu-
tamia kymmeniä asiakkaita, kun taas suurten tilitoimistoketjujen asiakasmäärät kipuavat 
pitkälti yli kahden sadan. Tässä tutkimuksessa tarkastellaan kuitenkin erityisesti vain pienten 
tilitoimistojen vaatimuksia. On tietysti mahdollista, että pienestä vastaperustetusta tilitoi-
mistosta voi kasvaa jonain päivänä suuri toimija tilitoimistoalalla. (Taloushallintoliitto 2009a.) 
 
Yritysten kilpailukyky johtuu pitkälti niiden halusta ja mahdollisuuksista palvella asiakasta. 
Palveluiden erilaistamisen ja palvelutarjonnan kasvattamisen on todettu parantavan yritysten 
kilpailukykyä ja sen vuoksi yrityksen on ensiarvoisen tärkeää pystyä normaalien palvelujen 
lisäksi tuottamaan asiakkailleen lisäarvoa. Lisäarvoa voidaan tuottaa hyvin monella tavalla 
riippuen yrityksen toimialasta ja kyseisen taloussektorin peruspalveluista. Tilitoimistoalalla 
voidaan katsoa lisäarvoa tuotetun, jos asiakkaalle voidaan tarjota kilpailevia yrityksiä hal-
vemmalla parempaa ja monisyisempää informaatiota yrityksen taloushallinnosta. Lisäarvon 
kokeminen on hyvin yksilökohtaista ja tämä tulee huomioida palveluita tarjottaessa. Yrittäjän 
tulisi keskustelun ja vuorovaikutuksen kautta pyrkiä selvittämään, mitkä asiat asiakas kokee 
tärkeiksi ja pyrkiä korostamaan näitä omissa palveluissaan. Käsitteenä lisäarvo tarkoittaa 
sellaista palvelua, josta asiakas on valmis maksamaan. Tätä asiaa tarkastellaan kuitenkin tar-
kemmin luvussa 6. (Lämsä & Uusitalo 2005, 20-21.) 
1.1 Tutkimuksen tavoitteet 
 
Tutkimuksen päätavoitteena on selvittää, miten asiakkaalle tuotettava lisäarvo toimii perus-
tettavan tilitoimiston kilpailutekijänä. Sivutavoitteisiin voidaan näin ollen katsoa kuuluvan 
myös tilitoimiston perustamiseen liittyvien toimien selvittäminen ja lisäarvon tuottamisen 
keskeiset tavat tällä toimialalla. Lähtökohtaisesti voidaan sanoa, että on yrityksen oman edun 
mukaista erikoistua palvelutarjonnaltaan kilpailijoista niin, että asiakassuhde vahvistuu ja 
asiakkaan menettämisen riski pienenee. Huolimatta siitä, että tutkimuksen aihealue on laa-
jahko, siinä ei mennä turhan yksityiskohtaisiin analyyseihin varsinkaan tilitoimiston perusta-
misen kohdalla. Yrityksen perustamistoimet ja tarpeet on kuvattu lyhyesti, sillä Internet on 
täynnä käyttökelpoisia uusille yrittäjille suunnattuja sähköisiä lähteitä, joista löytyy paljon 
yksityiskohtaisia ohjeita yrityksen perustamiseen liittyen. Toisin kuin yrityksen perustamises-
ta, lisäarvon tuottamisesta tilitoimistoalalla on hyvin vähän kirjallisia tai sähköisiä lähteitä. 
Tämän tutkimuksen tavoitteena onkin olla varsin käyttökelpoinen, jos ei varsinaisesti työkalu, 
niin ajatuksien herättäjä aloittavalle tilitoimistoyrittäjälle. (Viitala & Jylhä 2006, 99.) 
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1.2 Aiheen rajaus ja tutkimusnäkökulma 
 
Aiheen rajauksessa ovat korostuneet lisäarvon tuottamisen määritelmä ja itse tuottamisen 
tavat. Pääpaino tutkimuksessa onkin lisäarvon tuottamisessa, kun taas yrityksen perustaminen 
ja liiketoiminnan käyntiin saattaminen on esitetty lähinnä oheistuotteina. Tästä syystä perus-
tamiseen liittyvät asiat on kuvattu lyhyesti ja yksiselitteisesti. Mikäli yrittäminen kuitenkin 
kiinnostaa, esimerkiksi Finnvera tarjoaa yrittäjille suunnatun testin, joka löytyy osoitteesta 
http://www.yrittajatesti.fi/yrittajatesti/. Yrityksen perustamiseen on tarjolla pätevää kon-
sulttiapua, joka osaltaan puoltaa aiheen rajausta opinnäytetyössä. Tutkimus on pyritty kirjoit-
tamaan yrityksen perustajan näkökulmasta, mikä puolestaan aiheuttaa sen, että asiat on esi-
tetty yksinkertaisella ja helposti ymmärrettävällä tavalla. Tutkimuksessa esitettynä yhtiömuo-
tona käytetään toiminimeä, koska useat yrityksen perustavat henkilöt päätyvät tähän yhtiö-
muotoon sen hallinnollisen helppouden ja toiminnallisen yksinkertaisuuden vuoksi. Rajaus ja 
näkökulma on syytä huomioida myös lisäarvon tuottamisessa. On pitkälti yrittäjän omista ky-
vyistä kiinni, missä määrin hän pystyy toiminnallaan tuottamaan lisäarvoa asiakkaille ja ennen 
kaikkea, miten se heille myydään. Yrittäjällä itsellään on kaikkein parhaat tiedot omista heik-
kouksistaan ja vahvuuksistaan. Lisäksi on tärkeää tiedostaa oman yrityksen resurssit, sillä 
ylimääräistä arvoa tuottavaa palvelutyötä on mahdotonta harjoittaa, jos aika ei riitä edes 
varsinaisten palveluiden tuottamiseen. Kuten monessa asiassa, myös tässä korostuu yrittäjän 
ja mahdollisesti työntekijöiden oma persoona. Huolimatta siitä, että opinnäytetyön nimi viit-
taa lähinnä lisäarvon tuottamiseen kilpailutekijänä ja soveltuvin osin yrityksen perustamiseen, 
katsotaan kuitenkin tarpeelliseksi esittää liiketoiminnan harjoittamiseen liittyviä asioita. 
(Finnvera 2009.) 
 
1.3 Teoreettinen viitekehys 
 
Teoreettinen puoli yrityksen perustamiseen liittyvissä asioissa lepää lähinnä lainsäädännön ja 
hyväksi omaksutuista tavoista liiketoiminnassa. Käytännössä tämä tarkoittaa kirjanpitolain ja 
kirjanpitoasetuksen täsmällistä seurantaa liiketoiminnan harjoittamisessa ja lisäksi soveltuvil-
ta osin toiminimilakia. Lakitekstissä mainitaan termi hyvä kirjanpitotapa, josta tarkennuksia 
ja määritelmiä antaa kirjanpitolautakunta. Kirjanpitolautakunnalle osoitettu vapaamuotoinen 
lausuntohakemus tulee lähettää kirjallisena Työ- ja elinkeinoministeriöön. Tilitoimistoyrittä-
jän (tässä kirjanpitäjän) omaksumien käytäntöjen on syytä olla samassa linjassa tilintarkasta-
jan näkemysten kanssa. On todennäköistä, että varsinkin aloittelevat tilitoimistoyrittäjät 
luulevat tekevänsä työnsä lain yleisesti hyväksymällä tavalla, mutta ensimmäisten kirjanpito-
aineistojen kulkeuduttua tilintarkastukseen asti, kirjanpitäjä joutuu muuttamaan rutiinejaan 
tiettyjen asioiden suhteen. Tämä on kuitenkin täysin ymmärrettävää ja tilitoimistotyössä 
törmätään usein asioiden tulkinnanvaraisuuteen.  (Työ- ja elinkeinoministeriö 2009.) 
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Arvoajattelu
Asiakaslähtöisyys
Kysyntäsuuntaisuus
Myyntisuuntaisuus
Tuotantosuuntaisuus
Asiakassuhteista puhuttaessa viitekehyksessä ilmenee muun muassa sellaisia käsitteitä kuin 
asiakasajattelu, asiakaslähtöisyys, vastuullisuus ja eettisyys. Kaikki nämä ovat kilpailullisesti 
menestyvän yrityksen kannalta erittäin tärkeitä hallita. Puhuttaessa lisäarvon tuottamisesta 
siirrytään oikeastaan jo taloushallinnosta markkinoinnin puolelle. Yrityksen alkuvaiheessa 
markkinointi on kuitenkin huomattavan tärkeä osa yrityksen eloonjäämisen kannalta ja käsi-
teltäessä kilpailukykyisen tilitoimiston perustamisesta on katsottu aiheelliseksi tutkia myös 
sitä. Yrittäjähaastatteluissa kävi ilmi, että vaikka markkinointi koetaan ilmeisen tärkeäksi 
osaksi yrityksen arkea, sen merkitys liiketoiminnan alkuvaiheessa ikään kuin ylikorostuu ja 
myöhemmässä vaiheessa se poistuu lähes kokonaan, kun asiakaskunta ruokkii itse itseään pus-
karadion kautta. (Viitala & Jylhä 2006, 82-83.) 
 
”Asiakaskeskeisesti suuntautuneen toiminnan lähtökohtana ovat asiakkaat. Kysynnän riittävyys 
ja toiminnan kannattavuus ovat asiakaskeskeisesti suuntautuneen yrityksen kohtaamia haas-
teita”. (Lämsä & Uusitalo 2005, 35.) Tämä asettaa tiettyjä vaatimuksia palvelujaan markki-
noivalle yritykselle. Keskeisin haaste vaikuttaisi olevan asiakkaiden tarpeiden täsmällinen 
tiedostaminen. Lähtökohtaisesti on syytä pitää mielessä, että asiakas ei halua ”ostaa tilitoi-
mistopalveluita”. Hän etsii strategista liikekumppania yrityksensä menestymisen edistämiseksi 
ja turvaamiseksi. On siis turha tuudittautua siihen tunteeseen, että asiakkaat tarvitsevat sekä 
kirjanpitoa että palkanlaskentaa ja koska toimijoita on rajattu määrä, osa asiakkaista hakeu-
tuu automaattisesti omaan yritykseen. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Kuvio 1. Asiakasajattelun kehittyminen (Viitala & Jylhä 2006, 83). 
 
Yllä olevassa kuviossa kuvataan asiakasajattelun kehitystä (Rope 2005, Khalifa 2004). Keskei-
senä ajatuksena pidetään sitä, että yritys pyrki tunnistamaan asiakkaalle tärkeän arvon ra-
kenteita. Kaava toimii ikään kuin laskusuorituksen tekeminen väärinpäin. Siinä vaiheessa, kun 
tunnetaan asiakkaalle tärkeät arvot, voidaan kehittää omaa asiakaslähtöisyyttä, jonka kautta 
portaita seuraamalla voidaan lopulta tuottaa sellaisia palveluita, joista asiakas on valmis 
maksamaan, koska ne tukevat hänen ajatusmaailmaansa. Keskeisenä ongelmana tässä mallissa 
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on kuitenkin se, miten saadaan tieto siitä, minkä asiakas kokee tärkeäksi. Palveluita on turha 
ruveta muokkaamaan asiakkaan arvomaailmaa vastaavaksi, jos siitä tehty arvio on väärä. 
(Viitala & Jylhä 2006, 82-83.) 
 
Asiakas voi saavuttaa lisäarvoa välillisesti palveluita tarjoavan yrityksen kautta. ”Taloudelli-
sen lisäarvon parantaminen voi keskittyä; valmistuserän yksikkökustannusten pienentämiseen, 
toiminnon esiintymistiheyteen tai pääoman käytön tehokkuuteen” (Paavola, Torppa & Lumi-
järvi 1997, 84). Näin ollen, kun yritys tehostaa omia prosessejaan hankkimalla esimerkiksi 
lisää asiakkaita (esiintymistiheys) tai investoimalla uuteen tehokkaampaan kirjanpito-
ohjelmistoon (pääoman käytön tehokkuus), yritys säästää omia resurssejaan ja sitä kautta voi 
laskuttaa asiakkaitaan vähemmän. Asiakasyrityksen on siis kannattavaa olla palveluita tarjoa-
van yrityksen asiakas, koska prosessien tuottama lisäarvo on viety äärimmilleen - asiakkaan 
hyötyyn asti. Palveluita yksilöidessään on syytä kiinnittää huomioita siihen mitä haetaan ja 
kuinka paljon sen eteen ollaan valmiita tekemään uhrauksia. Terve harkintakyky ja kulujen 
seuranta on aina syytä pitää mukana liiketoimintaa harjoitettaessa. Kyse on sinänsä helposta 
kysymyksestä: millaisia palveluita ja miten minun täytyy palveluitani asiakkaille tarjota, niin 
että he jatkossakin asioivat minun luonani? Nostetaan esiin kolme pääpainoa: palveluiden 
kohde eli kenelle tarjoan palveluitani, palveluiden sisältö eli mitä tarjoan asiakkaille ja palve-
lun laatu eli miten tarjoan asiakkaille. (Paavola, Torppa & Lumijärvi 1997, 84-85.) 
 
1.4 Tutkimusongelma ja kysymykset 
 
Perustetun tilitoimiston voi olla vaikeaa hankkia ensimmäisiä asiakkaita ja sitä kautta saada 
liiketoimintaansa kunnolla käyntiin. Asiakassuhde vaatii suurta panostusta keskinäisen luotta-
muksen syntymiseksi. Lähes poikkeuksetta voitaneen sanoa, että kun asiakkaalla menee hy-
vin, myös tilitoimistolla menee hyvin. Tästä syystä on johdonmukaista ja ilmeisen tarkoitus-
hakuista pyrkiä kaikin mahdollisin keinoin parantamaan asiakkaan taloudellista tilannetta, 
tapahtui se sitten kokouspöydässä puhumalla tai kuukausiraporttien tiettyjä lukuja korosta-
malla. Asiakassuhteen kehittäminen voi kuitenkin olla tuottoisaa kummankin osapuolen kan-
nalta ja siksi tavoiteltavan arvoista. Puhuttaessa lisäarvon tuottamisesta on kyse asiakkaan 
edun ajattelemisesta, tästä syystä onkin tarpeen miettiä, miten pitkälle ollaan loppujen lo-
puksi valmiita menemään tuottaaksemme asiakkaalle lisäarvoa. Kuten kaikessa liiketoimin-
taan liittyvissä asioissa, myös tässä on syytä käyttää tervettä järkeä. 
 
Tutkimusongelma voidaan mahdollisimman yksinkertaisesti esittää kysymyksellä: ”Miten asi-
akkaalle tuotettava lisäarvo toimii perustettavan tilitoimisto kilpailutekijänä?”. Koska kysy-
mykseen ei ole suoraa lyhyttä ja yksiselitteistä vastausta, asiaa tutkitaan apukysymysten va-
lossa. Näiden tehtävä on paitsi selkeyttää tutkimuskysymystä, myös selventää tutkimuksen eri 
ongelmakohtia.  
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Haastattelu
-Suunniteltua
-Päämäärähakuista
Tiedonhankintahaastattelu
-Tähtäävänt informaation
keräämiseen
Tutkimushaastattelut
- Tähtäävät systemaattiseen
tiedon hankintaan
Terapeuttiset haastattelut
-Tähtäävät käytäytymisen ja
asenteiden muutoksiin
Käytännön haastattelut
-Tähtäävät käytännön
ongelman ratkaisemiseen
Apukysymykset voidaan muotoilla seuraavalla tavalla: 
- Mitkä tekijät tuottavat lisäarvoa asiakkaille? 
- Miten lisäarvon tuottaminen edistää tilitoimiston kilpailukykyä? 
- Miten eri asiakkaiden tarpeet tulee huomioida lisäarvon tuottamisessa ja kuinka pitkälle 
on syytä mennä näiden tarpeiden täyttämiseksi? 
Näiden kysymysten avulla pyritään löytämään keinot perustettavan tilitoimiston lisäarvon 
tuottamiseen asiakkaille sekä tehtyjen rajausten sallimissa puitteissa analysoimaan tärkeim-
piä asioita. Loppujen lopuksi kaikki on pitkälti kiinni yrittäjästä itsestään, kuinka hyvin hän 
hallitsee alansa ja osaa käyttää omia ja yrityksensä resursseja hyödykseen. 
 
1.5 Tutkimusmenetelmät ja aineisto 
 
Asiakkaalle tuotettava lisäarvo perustettavan tilitoimiston kilpailutekijänä on tyypiltään laa-
dullinen eli kvalitatiivinen tutkimus. ”Laadullisella eli kvalitatiivisella tutkimuksella tarkoite-
taan kokonaista joukkoa erilaisia tulkinnallisia tutkimuskäytäntöjä. Kvalitatiivista tutkimusta 
on vaikea määritellä selvästi, koska sillä ei ole teoriaa eikä paradigmaa, joka olisi vain sen 
omaa. Kvalitatiivisella tutkimuksella ei myöskään ole täysin omia metodeja.” (Denzin & Lin-
coln 1994, 3.) Keskeisenä tutkimusmenetelmänä koko työn osalta on ollut kirjalliseen ja säh-
köiseen aineistoon pohjautuvien lähteiden tulkitseminen, pohdinta ja vertaileva analysointi 
tilitoimistoyrittäjien haastatteluihin. Työ sisältää kuitenkin tiettyjä osa-alueita, joita ei voida 
suoranaisesti tällä tavoin tutkia. Tärkeimmän aineistollisen lisäannin kirjallisten ja sähköisten 
lähteiden rinnalla tuovat tilitoimistoyrittäjien haastattelut. Haastattelut noudattavat Hirsjärvi 
ja Hurme (1985, 26) haastattelujen lajijakoa, joka on kuvattu alla olevalla kuviolla. Tutki-
muksessa käytetyt haastattelut ovat siis olleet tutkimushaastatteluja. (Metsämuuronen 2001, 
9 & 39.) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Kuvio 2. Haastattelun lajit (Hirsjärvi & Hurme 1985, 26). 
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Huolimatta siitä, että haastatteluista saatu tieto on aina haastateltujen itsensä suodattamaa, 
tiedollinen anti on usein huomattavasti suurempi kuin kirjoista saatava. Tärkeimpänä aineis-
tona tutkimuksessa pidetäänkin nimenomaan haastatteluja ja niiden perusteella pinnalle nou-
sevia asioita. Haastatteluissa esiin tulee myös paljon omakohtaisia kokemuksia, joita ei voi 
saada tietoonsa pelkästään kirjoja lukemalla. Haettaessa oppeja perustetun tilitoimiston lisä-
arvon tuottamisesta asiakkaille, on opit syytä hakea parhailta eli tilitoimistoyrittäjiltä itsel-
tään, jotka ovat kokeneet samat asiat. Parhaassa tapauksessa haastattelu-muotoisessa tie-
donhaussa esiin tulee asioita, joiden perusteella yrittäjien jo tekemät virheet voidaan oman 
yrityksen kohdalla onnistua välttämään. 
1.6 Keskeiset käsitteet 
 
Tilitoimiston tarkoituksena on tarjota asiakkailleen erilaisia taloushallinnon palveluita. Palve-
lut pitävät sisällään sellaisia asioita, kuin palkanlaskenta, juoksevan kirjanpidon hoitaminen, 
tilinpäätökset ja verotuksellinen sekä budjetoinnillinen neuvonta. Tilitoimiston vaatimuksiin 
sisältyvät ne tekijät, jotka mahdollistavat järkevän ja kannattavan liiketoiminnan harjoitta-
misen. Vaatimuksiin voidaan sisällyttää tilat joissa liiketoimintaa harjoitetaan, tietokoneet ja 
kirjanpito-ohjelmistot, jotka toimivat työkaluina itse kirjanpitotyössä, sekä muut yritystoi-
mintaa koskevat lakisääteiset ja vapaaehtoiset vaatimukset. Tällainen on esimerkiksi yrittäjän 
pakollinen eläkevakuutus (YEL). 
 
Paitsi että yrittäminen vaatii yritykseen keskeisesti liittyvien asioiden tuntemisen ja hallitse-
misen, myös yrittäjältä itseltään vaaditaan tietynlaisia ominaisuuksia. Yrittäjiä kuvataan 
usein oma-aloitteisiksi, innovatiivisiksi, positiivisen asenteen omaaviksi, kekseliäiksi ja sosiaa-
lisiksi persooniksi. Voidakseen toimia kannattavalla tavalla valitsemassaan ammatissa yrittä-
jässä tulee olla tietty osa edellä lueteltuja ominaisuuksia. Yrittäminen on asia, mitä ei voi 
kirjoja lukemalla oppia. Yrittäjällä on usein vankka ammattitaito omalta alaltaan tai reilusti 
kokeilunhalua ennen kuin hän päättää oman yrityksen perustamisesta. Yrityksen perustamista 
edeltää usein pitkä harkinta-aika, jolloin yrittäjä puntaroi omia mahdollisuuksiaan yrittäjänä. 
 
Lisäarvon tuottaminen on yksi keskeisimpiä opinnäytetyöhön liittyviä asioita ja määritellään 
seuraavalla tavalla: ”tavoiteltava asiakashyöty, sellaista asiakkaan kokemaa hyötyä, josta 
asiakas on valmis maksamaan” (Viitala & Jylhä 2006, 383). Toinen tärkeä yrityksen kilpai-
luedun kasvattamiseen liittyvä käsite on asiakasajattelu. ”Asiakasajattelussa yritys pyrkii 
tunnistamaan asiakkaiden tarpeet ja niiden kehittymisen mahdollisimman hyvin. Etenkin yri-
tysten välisillä myyjät perehtyvät asiakkaidensa toimintaympäristöön perusteellisesti pystyäk-
seen palvelemaan heitä näiden omassa liiketoiminnassa”. (Viitala & Jylhä 2006, 83.) 
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2 YRITYKSEN YLEISET VAATIMUKSET JA KÄYTÄNNÖN JÄRJESTELYT 
 
Tutkimuksessa puhuttaessa perustettavasta tilitoimistosta, tarkoitetaan yritystä, jonka yh-
tiömuoto on toiminimi. Toiminimi, eli yksityinen elinkeinoharjoittaja on velvollinen tekemään 
kaupparekisteri-ilmoituksen, jos hän harjoittaa luvanvaraista elinkeinoa, hänellä on asunnosta 
erillinen liiketila toimintaa varten, tai jos hänen palveluksessaan on muu kuin aviopuoliso tai 
oma alaikäinen lapsi tai lapsenlapsi. Perusilmoituksen voi kuitenkin tehdä, vaikka mikään 
edellä mainituista rajoista ei täyttyisikään. Ilmoituksen tekeminen on varma tapa suojata oma 
toiminimi ja käsittelymaksun suuruus on 65 euroa. Ilmoituksen tekemällä yritys saa käyttöön-
sä y-tunnuksen, josta lisää luvussa 4.2. Yrityksen perustamisesta puhuttaessa katsotaan tar-
peelliseksi käydä pelkistetysti läpi erilaiset tilitoimiston käytännön järjestelyvaatimukset. 
Liiketoiminnan harjoittamisen kannalta yrittäjän tulee tehdä tiettyjä järjestelyjä. Näitä ovat 
esimerkiksi yrityksen rekisteröinti, pankkitilin avaaminen, tietoliikenneyhteyksiä (Internet- ja 
matkapuhelin) koskevien sopimuksien solmiminen. Käytännön järjestelyihin voidaan katsoa 
kuuluvan yrityksen perustamista edeltävät toimet, kuten esimerkiksi alaan liittyvän koulutuk-
sen hankkiminen, liiketoimintasuunnitelman laatiminen sekä vakuutusten ja rahoituksen hoi-
taminen. Näitä asioita tullaan tarkastelemaan tässä luvussa lähemmin. 
(Patentti- ja rekisterihallitus 2009b.) 
2.1 Liiketoimintasuunnitelma 
 
Ennen yrityksen perustamista tai oikeastaan ennen kuin mitään on vielä tehty yrityksen perus-
tamiseksi, yrittäjän on suositeltavaa tehdä liiketoimintasuunnitelma. ”Liiketoimintasuunni-
telma on yritystoiminnan kokonaisvaltainen suunnitelma. Sen tarkoituksena on analysoida, 
perustella ja täsmentää liikeideaa. Hyvä liiketoiminta suunnitelma on yritystoiminnan perusta 
ja ohjenuora”. (Meretniemi & Ylönen 2008, 24.) Liiketoimintasuunnitelma on pidemmälle 
kehitetty versio liikeideasta ja se tehdään ensisijaisesti yrittäjää itseään varten. Liiketoimin-
tasuunnitelma on kuitenkin hyvä olla olemassa ja mukana, kun yrittäjä käy esimerkiksi hake-
massa pankista lainaa yritystoimintansa aloittamista varten. Liiketoimintasuunnitelma koostuu 
esimerkiksi sellaisista osista kuin 
- Tuote & palvelu 
- Asiakkaat ja markkinat 
- Kilpailijat 
- Oma yritys 
- Talouden suunnittelu 
- Rahoitus 
- Kannattavuuslaskelma 
- SWOT – analyysi 
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Liiketoimintasuunnitelmaa laadittaessa on ensiarvoisen tärkeää olla rehellinen itselleen. Omi-
en kykyjen tai markkinatilanteen yliarvioiminen on pahin virhe, mihin yrittäjä voi tässä vai-
heessa sortua. Ensin on tietysti tärkeää kartoittaa oma osaaminen ja taidot. Palvelujen suh-
teen yrittäjän on syytä miettiä tarkkaan mitä, kenelle ja miten hän niitä tarjoaa. Palveluiden 
tarjonta voi olla esimerkiksi rajoittunut pelkkiin pienyrittäjien kirjanpidon aloituspaketteihin, 
jolloin kohderyhmänä ovat juuri aloittaneet yrittäjät tai pitempään toimineet, joiden liike-
toiminta on kuitenkin vähäistä. Yksi tärkeimmistä tehtävistä liiketoimintasuunnitelmaa laadit-
taessa on SWOT–analyysin tekeminen. Nelikenttämalliin kootaan yrityksen vahvuudet, heik-
koudet, mahdollisuudet ja uhat. On tärkeää tiedostaa, että usein SWOT-analyysiä laadittaessa 
törmätään ristiriitaisiin tilanteisiin joissa sama asia voi vaikuttaa sekä mahdollisuudelta että 
uhalta. (Viitanen & Jylhä 2006, 51.) 
 
Liiketoimintasuunnitelmassa voidaan esittää visio eli näkemys yrityksen tilasta esimerkiksi 3-5 
vuoden päästä. Visiossa on tärkeää huomioida paitsi yrityksen tila, myös yrittäjän itsensä tu-
leva tilanne. Markkinatilanteen selvittäminen kuuluu myös olennaisena osana liiketoiminta-
suunnitelmaan ja se on liitteessä 1 esitetty kohdassa 4 kilpailijat. Vallitseva markkinatilanne 
vaikuttaa erittäin voimakkaasti yrityksen menestymiseen. Tästä syystä aloittelevan yrittäjän 
on tärkeää tutustua samalla alueella toimivien kilpailijoidensa palvelutarjontaan ja hinnoitte-
luun. Puhuttaessa tilitoimistoista yritysten toimintasäde voi olla hyvinkin laaja, koska face-to-
face kontaktien tarve on pienentynyt huomattavasti viimeisen kymmenen vuoden aikana eri-
tyisesti Internetin ja sähköpostin kehittymisen vuoksi. Näin ollen yrittäjän pahin kilpailija ei 
välttämättä ole se kadun toisella puolen toimiva tilitoimisto, jonka asiakaspiiri koostuu vain 
suurista kansainvälisistä yrityksistä, vaan ehkä se muutaman paikkakunnan päässä sijaitseva 
pienyrittäjiä palveleva yritys. (Viitanen & Jylhä 2006, 59-60.) 
2.2 Rahoitus 
 
Yrityksen perustaminen, vaikka se käytännössä pakollisilta toiminnoiltaan kovin helppoa on-
kin, kohtaa ensimmäiset vaikeutensa usein rahoitusta järjestettäessä. Yrityksen (tässä toimi-
nimi) rahoitus voidaan hoitaa käytännössä joko pääomaehtoisesti, jolloin omistaja sijoittaa 
varoja yritykseensä tai ulkopuolisen tahon rahoituksella. Mikäli yrittäjällä itsellään ei ole tar-
vittavia säästöjä yrityksen laitteistojen hankkimisen, tilojen vuokraamisen ja laskujen mak-
samisen varalle, hänellä on muutamia varsin käyttökelpoisia ratkaisuja valittavanaan. Taval-
listen pankkien lisäksi myös esimerkiksi Finnvera Oyj tarjoaa erilaisia keinoja yrityksen perus-
tamiseen ja toiminnan rahoittamiseen. Pankkilainoista on aina neuvoteltava erikseen paikalli-
sen edustajan kanssa, mutta pääpiirteissään pankkilaina muodostuu lainan pääomalle makset-
tavasta korosta, sekä lainan hoitoon ja nostoon liittyvistä palkkioista. Esimerkiksi Osuuspankil-
la korko voi olla euribor tai OP-prime. Pankit vaativat usein täyttämään kotisivuillaan erillisen 
lainahakemuksen, jonka pohjalta pankkien edustajat kutsuvat yrittäjän paikalle lainaneuvot-
teluun. Nordea kehottaa valmistautumaan rahoituskeskusteluun huolella ja varata mukaan 
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sekä yrityksen kannattavuuslaskelman, että rahoitussuunnitelman. (Nordea 2009; Osuuspankki 
2009.) 
 
Finnvera Oyj on Suomen valtion kokonaan omistama erityisrahoitusyhtiö ja sen pääasiallinen 
tarkoitus on täydentää vallalla olevia rahoitusmarkkinoita tarjoamalla yrityksille lainoja, ta-
kauksia, pääomasijoituksia ja vientitakuita. Finnveran keskeisiä tavoitteita ovat yritystoimin-
nan lisääminen sekä yritysten kasvun, liiketoiminnan ja viennin edistäminen. Finnvera tarjoaa 
pankkeja huomattavasti monipuolisempaa taloudellista tukea ja sen erilaisia muotoja ovat 
esimerkiksi aloitusrahasto Vera Oy:n pääomarahoitus, Finnvera takaus, pienlaina ja starttira-
ha. Finnveran kotisivuilta löytyy yli 20 rahoituksen alakohtaa, joiden joukossa ovat neljä edel-
lä mainittua. (Finnvera 2008.) 
 
Aloitusrahasto Vera Oy on tarkoitettu vasta perustettavia yrityksiä varten. Sen tarkoitus on 
mahdollistaa, käynnistää ja nopeuttaa sijoituskohteen kasvua ja tällä tavoin tehdä yrityksestä 
kiinnostava jatkorahoituksen kannalta. Pääsääntöisesti rahoituksen omistusosuus yrityksessä 
on 15 - 40 %. Rahaston sijoituskohteelle saatetaan tarjota yksityissijoittajien pääomaa Vera-
venturen yksityissijoittajapalvelun kautta. Saadakseen tätä rahoitusta yrityksen tulee olla 
vasta varhaisessa vaiheessa ja sen täytyy olla yhtiömuodoltaan osakeyhtiö. Sijoitusyhtiön tu-
lee myös olla kasvuhakuinen ja -kykyinen. Lisäksi yrityksen liiketoiminnalla pitää mieluiten 
olla kansainvälinen markkinapotentiaali. (Finnvera 2008.) 
 
Finnveratakaus puolestaan sopii parhaiten pienille ja keskisuurille yrityksille, jotka eivät kuu-
lu maatalous- ja rakennusalan perustajaurakointi toimialoille. Finnveratakauksessa on kyse 
rahoituslaitos-, pankki- tai vakuutusyhtiölainan takauksesta ja se käy esimerkiksi seuraavan-
laisissa rahoitusmuodoissa: velkakirjaluotto, luotollinen tili, pankkitakaus, factoring- ja osa-
maksurahoitus. Takauksessa on perimmiltään kyse siitä, että Finnvera ja rahoittaja jakavat 
rahoitukseen liittyvää riskiä keskenään. (Finnvera 2008.) 
 
Pienlaina on tarkoitettu erityisesti pienien yritysten kone- tai laiteinvestointeihin tai muihin 
toiminnan aloittamis- ja laajennushankkeisiin. Pienlaina sopii perustettavalle tai jo toiminnas-
sa olevalle yritykselle, jossa työskentelee enintään viisi henkilöä ja jossa perustaja työllistää 
itse itsensä. Starttiraha puolestaan on tarkoitettu edistämään uuden yritystoiminnan synty-
mistä turvaamalla yrittäjän toimeentulo sinä aikana, minkä yritystoiminnan käynnistämiseen 
ja toimintaan saattamiseen menee. Starttirahaa on mahdollista saada 527 - 630 euroa kuu-
kaudessa, kuitenkin korkeintaan 18 ensimmäisen kuukauden ajan. (Finnvera 2008.) 
 
Yritystä perustettaessa on välttämätöntä avata pankkitili yrityksen juoksevien asioiden ja 
maksuliikenteen hoitamiseksi. Yrityksen oma tili helpottaa yksityisten ja yrityksen varojen 
hahmottamista. Lisäksi oman pankkitilin käyttö helpottaa kirjanpidon toteuttamista. Pankkiti-
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lin valinnan suhteen tulee olla tarkkana, sillä eri pankit tarjoavat hyvinkin erihintaisia yritysti-
lejä. Esimerkiksi Nordea ja Sampopankki tarjoavat reilusti tietoja yritystileistä kotisivuillaan, 
mutta hinnoittelusta ei ole puhetta. Yritystiliä avattaessa pankit pyytävät ottamaan yhteyttä 
asiakaspalveluun ja sopimaan sitä kautta asian jatkokäsittelystä. Halvimmillaan yritykset pää-
sevät muutaman euron suuruisilla kuukausimaksuilla, mutta mikäli yritys harjoittaa liiketoi-
mintaa laajassa mittakaavassa esimerkiksi Euroopan Unionin ulkopuolella, pankkikulut saatta-
vat nousta monen kymmenen euron suuruisiksi. (Nordea 2009; Sampo 2009.) 
2.3 Työntekijät 
 
Yrityksen kasvaessa ja toiminnan laajentuessa usein yrityksen henkilöstömäärä lisääntyy. Huo-
limatta siitä, että työntekijöiden suurempi määrä mahdollistaa töiden tasaisemman jakautu-
misen ja asiakaskapasiteetin kasvun, ylimääräisten työntekijöiden palkkaaminen tuottaa tiet-
tyä hallinnollista lisätyötä. Tässä kohdassa on syytä huomioida, että usein yrityksen toiminnan 
kasvaessa ja henkilöstömäärän lisääntyessä myös yrityksen yhtiömuoto vaihtuu. Useissa tapa-
uksissa toimintansa pienimuotoisena aloittanut toiminimi muuttaa yhtiömuotonsa osakeyhti-
öksi toiminnan jatkuttua muutamia vuosia. Yhtiömuodon muuttamisen taustalla voidaan näh-
dä esimerkiksi verotuksellisen kohtelun muutokset vaihdoksen myötä. Luvussa 2.4.2 on puhut-
tu erilaisista vakuutuksista, joita työnantajapuoli joutuu maksamaan. Maksettavat vakuutuk-
set kuitenkin riippuvat henkilöstötyypistä. Erilaisia tapoja jakaa työtehtäviä ovat alihankinta, 
työharjoittelijat tai vakituinen työntekijä. (Verohallinto 2009.) 
 
Alihankinta on sikäli mutkatonta, ettei siitä tarvitse maksaa sosiaaliturvamaksuja tai muita 
vakuutuskuluja. Asiakkaan tilaama työ teetetään jollain toisella kirjanpitäjällä tai tilitoimis-
tolla ja lasku suoritetaan, kun tilattu työ on saatu päätökseen. Alihankinta on kuitenkin tällä 
toimialalla sikäli monimutkaista, että asiakkaan tiedot ja aiemmat merkinnät ovat todennä-
köisesti jo yrityksen omassa rekisterissä ja kirjanpito-ohjelmistossa, mutta yritys, jolta ali-
hankinta tilataan käyttääkin eri ohjelmaa tai tietoja ei voida siirtää. Näin ollen alihankintana 
täytyisi teettää kokonainen tilikausi, mikä ei varmastikaan ole kovin järkevää tai kustannus-
tehokasta. Työharjoittelijoille ei tarvitse maksaa yhtä suurta palkkaa kuin vakinaisille työnte-
kijöille ja heistä on mahdollista kasvattaa hyviä työntekijöitä yrityksen tulevaisuutta silmällä 
pitäen. Työn teettäminen työharjoitteluna onkin sopiva keino sitouttaa uusi työntekijä yrityk-
sen palvelukseen ja koeaikaisen harjoittelun jälkeen vakinaistaa työntekijä yrityksen palve-
lukseen. Haittapuolena työharjoittelussa mainittakoon se, että työharjoittelijan perehdyttä-
minen ja opettaminen syö runsaasti omaa aikaa, jonka muuten voisi käyttää töiden tekemi-
seen. Vakituisen työntekijän palkkaaminen aiheuttaa yritykselle erilaisia vakuutusmaksuja ja 
eläkekuluja. Vakituinen työntekijä maksaa yritykselle enemmän kuin työharjoittelija ja hänen 
koeajastaan on sovittava erikseen. Lisäksi vakinaisen työntekijän palkkaaminen aiheuttaa sen, 
että huomioon on otettava myös työntekijälle kertyvä vuosiloma, sen pitäminen sekä lomaan 
liittyvä palkka. (Meretniemi & Ylönen 2008, 102-107.) 
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2.4 Vakuutukset 
 
Huolimatta siitä, että kaikki tuntuu menevän hyvin, aloittavan yrittäjän on viisasta hankkia 
kunnolliset vakuutukset sekä itselleen, että yritykselleen. Kahta samanlaista vakuutusratkai-
sua saa etsimällä etsiä, sillä vakuutusyhtiöt pyrkivät usein räätälöimään palvelunsa juuri yri-
tykselle sopiviksi. Ensimmäistä vastaantulevaa tarjousta ei kuitenkaan aina kannata hyväksyä, 
sillä eri vakuutusyhtiöitä kilpailuttamalla yrittäjä voi saavuttaa merkittävän taloudellisen 
edun. Vakuutusyhtiöitä kilpailuttaessa on syytä kiinnittää huomiota siihen, että vakuutussisäl-
löt vastaavat toisiaan. Lisäksi vakuutuksen kattamat rajat saattavat vaihdella vakuutusyhtiön 
mukaan. Vakuutukset ovat jaettavissa karkeasti kahteen luokkaan; pakollisiin ja vapaaehtoi-
siin vakuutuksiin. Vakuutusmaksuihin vaikuttavat yrityksen toimiala sekä työntekijöiden mää-
rä ja työtehtävät. (Meretniemi & Ylönen 2008, 88.) 
2.4.1 Yrittäjän vakuutukset 
 
Tilitoimistosta puhuttaessa suositeltavia vapaaehtoisia vakuutuksia ovat esimerkiksi vahinko- 
ja oikeusturvavakuutus. Vahinkovakuutus korvaa esimerkiksi tulipalosta tai murtovarkaudesta 
koituvat tuhot. Erilaisten vahinkovakuutusten omavastuut poikkeavat toisistaan. Yleisenä 
pääsääntönä voidaan pitää, että mitä suurempi omavastuu, sitä pienemmät ovat vakuutus-
maksut. Omavastuun osio on usein neuvoteltavissa vakuutusyhtiön edustajan kanssa. Aina 
koitunut tuho ei ole riippumaton ympäristöstä, vaan se voi olla tapaturmaisesti itse aiheutet-
tu. Oikeusturvavakuutuksen perussisältö kattaa kohtuulliset oikeudenkäynti- ja asianajokulut. 
Yleisesti oikeusturvavakuutus soveltuu lähes kaikille yrityksille. Vakuutusta otettaessa erityi-
sesti yrityksen toimiala vaikuttaa sopimuksen sisältöön, korvaussummiin ja vakuutusmaksui-
hin. (Fennia 2009.) 
 
Suomessa lähes kaikille yrittäjille pakollinen vakuutus on yrittäjän eläkevakuutus (YEL). YEL 
vakuutuksen päätehtävänä on yrittäjän toimeentulon takaaminen eläkkeelle siirtymisen, työ-
kyvyn menettämisen tai työttömyyden vuoksi. Yrittäjä kuuluu pääsääntöisesti YEL vakuutuk-
sen piiriin, jos hän on 18 - 67 -vuotias, toimii yrittäjänä yhtäjaksoisesti yli neljä kuukautta ja 
työtuloksi arvioidaan vuonna 2009 vähintään 6560,93 euroa. Aloittava yrittäjä saa YEL vakuu-
tuksesta 25 % alennuksen yritystoiminnan ensimmäisiltä 48 kuukaudelta. Vakuutusmaksu las-
ketaan yrittäjän itsensä arvioiman vuoden työtulon perusteella ja ilman alennusta se on  
20,8 % alle 53-vuotiaalta ja vastaavasti 21,9 % yli 53-vuotiaalta. Arviossa summa määritetään 
niin, mitä ulkopuoliselle henkilölle pitäisi maksaa yrittäjän tekemästä työstä. Määrittelyssä 
otetaan myös erikseen huomioon yrittäjäriski. Tärkeänä huomiona voitaneen mainita, että 
YEL -vakuutusmaksut ovat yrityksen verotuksessa vähennyskelpoisia täydestä arvostaan. 
(Ilmarinen 2009.) 
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2.4.2 Työtekijöiden vakuutukset 
 
Liiketoiminnan kasvaessa työmäärä voi kasvaa ylivoimaiseksi yrittäjälle itselleen. Tässä luvus-
sa käytetyt luvut ovat pääsääntöisesti vuoden 2009 lukuja. Työvoimaa hankittaessa on syytä 
muistaa muutama perusasia vakuutusten kannalta. Työeläkelain (TyEL) mukaan työntekijä 
täytyy vakuuttaa, jos hän on 18 - 68-vuotias ja ansaitsee kuukaudessa enemmän kuin 47,08 
euroa. Rajat ovat käytännössä niin kattavat, että lähes jokainen mahdollinen työntekijä täy-
tyy vakuuttaa yrityksessä TyEL:n mukaan. Työnantaja ei kuitenkaan joudu itse maksamaan 
koko summaa, vaan työntekijältä peritään palkasta tietty prosenttiosuus ennen palkanmak-
sua. TyEL maksut hoidetaan käytännössä niin, että vakuutusyhtiön edustajan kanssa teetetään 
arvio vuoden maksettavasta palkkasummasta ja vakuutusmaksut määräytyvät sen mukaan. 
Todellinen maksettava summa selviää vasta vuoden lopussa, jolloin täydennetään mahdollinen 
TyEL -maksujen vajaus. Muita työntekijöitä koskevia vakuutuksia ovat esimerkiksi ryhmähen-
kivakuutus, työttömyysvakuutus, tapaturmavakuutus sekä sairausvakuutus. (Varma 2009; Ve-
rohallinto 2009.) 
2.5 Koulutus 
 
Tilitoimiston perustamiseen ei tarvita Suomessa mitään lainsäädännöllä tai asetuksella pakol-
liseksi määrättyä koulutusta. On kuitenkin suositeltavaa, että henkilö on hankkinut jonkin 
kaupallisen koulutuksen, mihin on sisältynyt ainakin taloushallinnon perusasiat. Seuraavalla 
sivulla esitetyssä taulukossa on esitetty neljä yleisintä kaupallisen alan koulutusohjelmaa. 
Taulukkoon on koottu eri koulutusohjelmista saavutettavat nimikkeet. Lisäksi siinä on mainit-
tu, missä kyseiseen nimikkeeseen voi kouluttautua ja kauanko koulutus suurin piirtein kestää. 
Kaikissa taulukossa esitetyistä koulutusohjelmista saavuttaa riittävän tiedon tason, jolla kir-
janpitotyötä voi harjoittaa. Koulutukset sisältävät myös erilaisia suuntautumisvaihtoehtoja, 
joiden mukaan omaa taloushallinnon osaamista voi vielä entisestään syventää. Lueteltujen 
koulutusohjelmien lisäksi on vielä olemassa yleiseltä sisällöltään suppeampia kursseja, joiden 
kuitenkin voidaan katsoa antavan kapea-alaiseen työhön riittävän osaamisen. (TE-Keskus 
2009.) 
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Taulukko 1 Kaupan alan koulutusohjelmat 
 
Internetistä löytyy laajaa tarjontaa erilaisista taloushallinnon koulutusohjelmista. Joskin kou-
lutusohjelmien sisällöissä on pieniä eroja, lähes kaikki palvelun tarjoajat lupaavat syventää 
kurssille osallistuvan taloushallinnon taitoja. Perusteista aloittavia koulutusohjelmia on jonkin 
verran tarjolla. Esimerkiksi Markkinointi Instituutti mainostaa erityistä kirjanpitäjän tutkin-
toa, joka on suunnattu ensisijaisesti kirjanpitäjiksi aikoville tai jo vastaavissa tehtävissä toi-
miville henkilöille. Erityisiä valintaperusteita kyseiselle kurssille ovat vähintään 20 vuoden ikä 
ja yhden vuoden kokemus liike-elämän tehtävissä. Huomion arvoista on, että aikaisempi kir-
janpidon koulutus voidaan hyväksi lukea työkokemuksen osalta valintaa tehtäessä. Markki-
nointi Instituutin koulutus kestää yhdeksän kuukautta ja se on jaettu kolmeen osioon kirjanpi-
don, tilinpäätöksen ja kirjanpidon erityiskysymysten kesken. Jokainen opintojakso kestää 
kolme kuukautta ja sisältää sekä lähi- että etäopetusta soveltavine tehtävineen. Hintaa kir-
janpitäjän tutkinnolle tulee 2700 euroa. Yritys mainitsee myös, että kirjanpitäjän tutkinnon 
suorittaneena on mahdollista syventää opintoja lisämoduulien avulla ja näin ollen täydentää 
tutkinto laskenta-assistentin tutkinnoksi. Lisätietoa aiheesta saa yrityksen kotisivuilta. (Mark-
kinointi Insituutti 2009.) 
2.6 Liiketoiminnan harjoittaminen 
 
Liiketoiminnan voidaan katsoa alkavan siitä, kun yritys on perustettu ja ensimmäinen asiakas 
on hankittu. Suoran asiakaskontaktin jälkeen on syytä tehdä hieman käytännön selvitystyötä. 
Onko asiakasyritys mahdollisesti vasta perustettu vai jo pitempään toiminut? Yritys ja yhteisö-
tietojärjestelmän kotisivuilta saa hyvin suppeahkot, mutta joissain tapauksissa riittävät pe-
rustiedot, kuten yhtiömuodon, y-tunnuksen ja tiedot, kuuluuko kyseinen yritys ennakkoperin-
tä- ja/tai alv-rekisteriin. Lisäksi voi olla paikallaan tarkistaa asiakasyrityksen luottotiedot, 
jotka voi kätevästi tilata osoitteesta www.asiakastieto.fi. Mikäli yritys on aikaisemmin ollut 
jonkun muun tilitoimiston asiakkaana, on tietysti suositeltavaa ottaa yhteyttä ja kuulla heidän 
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mielipiteensä. Mahdollista on, että entinen tilitoimisto ei suostu luovuttamaan tietoja asiak-
kaasta, mutta kokeilun mahdollisuus on. Oletetaan, että asiakkaan taustatiedot on tarkistettu 
eikä mitään kyseenalaista ollut. Ensimmäisessä palaverissa on syytä tehdä selväksi tilitoimis-
ton rooli yrityksen suhteen. On pyrittävä sopimaan selkeästi mitkä asiat kuuluvat asiakasyri-
tykselle ja mitkä tilitoimistolle. Jatkuvan kontaktin ylläpito on tästä syystä tärkeää esimerkik-
si vuosi-ilmoituksia täytettäessä. Taloushallintoliitto suosittelee myös perehdyttämään asiak-
kaan kirjanpidon perusteisiin, esittelemällä kirjanpidon ABC:n joka löytyy taloushallintoliiton 
kotisivuilta. (Taloushallintoliitto 2009; Suomen asiakastieto Oy 2009; Yritys- ja yhteisötieto-
järjestelmä 2009.) 
 
Sopimusneuvotteluiden päätyttyä allekirjoitetaan kirjallinen palveluntarjontasopimus, jossa 
määritellään selkeästi, mikä yritys ostaa taloushallintopalvelut, mitä sovitut palvelut sisältä-
vät ja mikä on kummankin sopimusosapuolen rooli. Liitteenä 3 on esimerkki taloushallintopal-
veluiden ulkoistamissopimuksesta. Yksityiskohtaisempi sopimusesimerkki löytyy kuitenkin 
Taloushallintoliiton kotisivuilta. Tämän jälkeen asiakas lähettää ensimmäiset kirjanpitomate-
riaalinsa. Mikäli kaikki tarvittava löytyy siististä nipusta, asiakkaalle voidaan antaa myönteistä 
palautetta. Päinvastaisessa tilanteessa on syytä ottaa välittömästi yhteyttä asiakkaaseen, 
pyytää häntä täydentämään aineistoa tai lähettämään puuttuvat tositteet seuraavassa erässä, 
sekä mahdollisesti vielä huomauttaa materiaalin kokoamistavasta. Asiakas menettää rahaa ja 
tilitoimisto aikaa, kun kirjanpitäjän täytyy tehdä sihteerintöitä ensimmäiset kaksi tuntia, 
ennen kuin kirjanpitoaineiston työstö onnistuu. Aineiston kirjaamisen jälkeen suoritetaan 
lopputyöstö, eli mahdollisten ilmoitusten tekeminen ja asiakkaalle lähettäminen. (Taloushal-
lintoliitto 2009.) 
 
Aika ajoin on aina syytä tarkistaa voimassaoleva sopimus. Inflaatio jyllää kovaa tahtia ja tästä 
syystä myös sopimushintoja tulee silloin tällöin tarkistaa. Tietenkään suositeltavaa ei ole teh-
dä todella rajuja hinnan muutoksia muutaman vuoden välein, mutta jatkuvat pikkukorotuk-
setkaan eivät välttämättä miellytä asiakaskuntaa. Sopivan balanssin löytäminen voi olla haas-
teellista, mutta se on riskinsä veroinen. Tietyissä tilanteissa, niin ikävää kuin se onkin, voi 
olla paikallaan katkaista asiakassuhde. Tällöin tilanteesta pitää kuitenkin yrittää löytää posi-
tiivisia elementtejä ja nähdä se mahdollisuutena kehittää omaa tilitoimistoa. Usein jostakin 
pitää voida luopua saavuttaakseen jotain parempaa. (Hakanen 2004, 138.) 
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Kuvio 3 Strategiakanvaasi vapaasti mukaillen (Viitala & Jylhä 2006, 73). 
 
Yllä oleva strategiakanvaasi on käyttökelpoinen työkalu strategian erilaistamiseen ja oman 
ainutlaatuisuuden vertailuun suhteessa kilpailijoihin. Mallissa poimitaan muutama tärkeä 
muuttuja, joiden uskotaan olevan tärkeitä asiakkaille. Esimerkkitapauksessa ne ovat siis tili-
toimiston sijainti, palvelun nopeus, yrittäjän tavoitettavuus, palvelun taso, luotettavuus sekä 
hinta. Arvot ovat esimerkkejä, eivätkä kuvaa todellisia lukuja tai määriä. Vertailtavina kilpai-
lijoina tässä tapauksessa ovat tilitoimisto Rantalainen-ketju ja yhden hengen tilitoimisto. 
Tilitoimisto X kuvaa tässä perustettavaa yritystä. Kuviota tutkimalla voidaan huomata, että 
perustettavan yrityksen kilpailuetuina muihin nähden ovat palvelun nopeus ja alhainen hinta. 
Näitä kahta tekijää yrityksen siis kannattaa hyödyntää markkinoinnissaan. Todellisuudessa 
mallin rakentaminen voi olla työlästä ja hankalaa, koska useimmista asioista on vaikea saada 
luotettavaa ja mitattavaa tietoa, sekä yritysten kilpailulähtökohdat voivat olla täysin toisis-
taan poikkeavat. Aluekohtaiset rajauksetkaan eivät välttämättä auta, sillä tilitoimistotoimiala 
on tyyppinsä puolesta erikoinen. Huolimatta siitä että, toimisto sijaitsee Lappeenrannassa, 
kaikki asiakasyritykset voivat olla kotoisin länsirannikolta. Strategiakanvaasia on kuitenkin 
mahdollista käyttää hyödyksi yrityksen kilpailustrategiaa suunniteltaessa. (Viitala & Jylhä 
2006, 73.) 
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3 TILITOIMISTON VAATIMUKSET 
 
Yritys vaatii muutakin kuin pelkän perustamisilmoituksen kaupparekisteriin. Juridisestihan 
yritys on perustettu, kun tarvittavat käsittelymaksut on suoritettu ja yritys on saanut oman 
yksilöllisen y-tunnuksensa. Käytännössä, eli siis fyysisellä tasolla, itse toimistoa ei kuitenkaan 
vielä ole. Yrittäjän on syytä käyttää harkintaa sen suhteen, mitä asioita toimistolla tulee olla 
ja paljonko ne vievät yrityksen aikaa, tilaa ja resursseja. Vaatimukset saattavat myös vaihdel-
la yrityskohtaisesti hyvinkin paljon. Toiset saattavat katsoa erillisen neuvottelutilan kuuluvan 
tärkeänä osana yrityksen liiketiloihin, kun taas toiset hoitavat kaikki yrityksen toimintaan 
liittyvät asiat kotisohvaltaan käsin. Tässä luvussa käsitellään tarkemmin tilitoimiston vaati-
muksia. 
3.1 Liiketilat 
 
Tilitoimistolla on syytä olla kunnollinen käyntiosoite asiakkaita varten, vaikka teoriassa kaikki 
asiakaskontaktit voidaankin hoitaa tarvittaessa sähköisesti. On kuitenkin huomionarvoista, 
että jotkut asiakkaat saattavat kokea saavansa siitä lisäarvoa, että tilitoimisto sijaitsee lähel-
lä heidän omaa toimipaikkaansa. Samoin omien toimitilojen muuttaminen esimerkiksi muuta-
man sadan kilometrin päähän, voi aiheuttaa sen että usein toimistolla käyvät asiakkaat päät-
tävät vaihtaa tilitoimistoa. Liiketilat voivat sijaita samassa paikassa yrittäjän kodin kanssa ja 
tällöin yrittäjä voi maksaa tiloista itselleen vuokraa. Tilan tarve riippuu pitkälti toimistosta ja 
siellä työskentelevistä henkilöistä. Periaatteessa jo muutaman kymmenen neliömetrin kokoi-
sella toimistolla pärjää. Liiketilojen sijainti voi omalta osaltaan vaikuttaa yrityksen antamaan 
kuvaan. Nykyään, kun kirjanpitomateriaalit kulkevat joko postitse tai sähköisesti, tilitoimiston 
sijainnin ei tulisi olla kovin keskeinen asia kirjanpitoyritystä valittaessa. Tästä huolimatta osa 
asiakkaista toivoo edelleen, että kirjanpitäjän toimisto on lyhyen matkan päässä niin, että 
asiakas voi tarvittaessa käydä siellä selvittämässä asioita tai kysymässä neuvoa. Liiketila voi-
daan käytännössä jakaa kolmeen eri osaan: arkistoon, varsinaiseen työpisteeseen ja pöytä-
ryhmään, jos on oletettavissa että asiakkaiden kanssa käydään neuvotteluja toimistolla. 
(Meretniemi & Ylönen 2008, 137.) 
 
3.2 Tietokoneet 
 
Kirjanpitomateriaalin käsittely hoidetaan nykyään lähes kokonaan sähköisesti. Kirjanpito-
ohjelmistojen laitteistolle asettamat vaatimukset ovat melko pieniä ja usein myynnissä olevat 
uudet tietokoneet täyttävät vaatimukset paremmin kuin hyvin. Aloittava yritys voi tietysti 
hankkia ensimmäiset koneensa käytettyinä, jolloin on syytä varmistaa, että kapasiteetti riit-
tää pyörittämään valittua ohjelmistoa. Esimerkiksi Asteri Kirjanpidon Windows–version lait-
teistosuosituksena on Windows 95 tai uudempi versio, lisäksi 64 Mt muistia ja 10 Mt kovalevy-
tilaa. Bookmaster kirjanpito-ohjelma puolestaan vaatii, että tietokoneella on asennettuna 
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Windows 98 tai sitä uudempi versio, muistin tai kovalevytilan tarpeesta ei ohjelmistoesittelys-
sä mainita. Voitaneen kuitenkin olettaa, että pienen yrityksen tarpeisiin ei tarvita kovin laa-
jaa ja kallista ohjelmistoa, jolloin muistin ja kovalevytilan tarpeetkin pysyvät kohtuullisen 
pieninä. Vanhemmallakin tietokoneella toimintoja pystyy varmasti harjoittamaan, mutta uu-
demmalla kalustolla säästetään selvästi aikaa. (Bookmaster 2009.) 
 
Varsinaisen tietokoneen lisäksi tilitoimistolla on hyvä olla olemassa Internetyhteys, tulostin ja 
skanneri. Internet-yhteyksien hinnat riippuvat pitkälti palvelun tarjoajasta, mutta yhden me-
gatavun laajakaistan hinta vaihtelee noin 25 – 35 euron välillä riippuen siitä, missä toimipaik-
ka sijaitsee. Laajakaistojen eroja on syytä pitää silmällä, sillä yrityksillä on usein erityisiä 
avaustarjouksia, joissa säästää huomattavan summan. Markkinoilla on tarjolla useita moni-
toimikoneita, jotka on varustettu tulostus-, kopiointi- ja skanneritoiminnoilla. Toimistokäyt-
töön soveltuvien laitteiden hinnat liikkuvat 200 - 300 euron tienoilla. (Gigantti 2009; Meret-
niemi & Ylönen 2008, 138.) 
3.3 Ohjelmistot 
 
Kirjanpito-ohjelmistojen tarjonta on kirjavaa ja monitasoista. Ohjelmia on lähtöisin aina il-
maisista jäsenmaksuseuranta-ohjelmistoista suuriin kaikki taloushallinnon alakohdat täyttäviin 
ohjelmistojätteihin. Puhuttaessa vasta perustettavasta pienestä tilitoimistosta, laitteistovaa-
timukset ovat hieman suppeammat ja sitä kautta myös usein halvemmat. Erityisten kirjanpi-
to-ohjelmien lisäksi, yrittäjällä on syytä olla käytössään Windows Office -sovelluksista erityi-
sesti Excel-taulukkolaskentaohjelma. Samoin yrityksen oma sähköposti on käyttökelpoinen 
yhteydenpitoväline asiakkaisiin ja sen saa käyttöönsä esimerkiksi Microsoft Outlookista. Asteri 
kirjanpito-ohjelma on suomalainen, kahdenkertaista kirjanpitoa tekevä ohjelmisto ja sillä on 
noin 6000 rekisteröityä käyttäjää. Ohjelmiston hinta on 500 euroa (sis. alv 22 %) ja ohjelmis-
ton ylläpitosopimus maksaa postipäivittäjälle sata euroa vuodessa, kun taas nettipäivittäjälle 
vain 80 euroa vuodessa. Ylläpitosopimus pitää myös sisällään neuvontapalvelun ohjelmiston 
käytössä. Ohjelmistolle järjestetään myös erityisiä kurssipäiviä ja kursseista mainostetaan 
saavan paras hyöty irti, jos on käyttänyt ohjelmaa jo hieman. Yritys tarjoaa henkilökohtaisia 
asiakaskoulutuksia eri korvausta vastaan. Asteri kirjanpito-ohjelma sisältää tärkeimmät kir-
janpitoon ja tilinpäätöksiin liittyvät toiminnot ja ohjelmistoa markkinoiva yritys kuvaa ko-
tisivuillaan ohjelmistoa käyttäjäystävälliseksi. Hintaansa nähden Asteri kirjanpito-ohjelma 
vaikuttaa potentiaaliselta vaihtoehdolta aloittavalle tilitoimistolle. 
(Atsoft Oy Mäkinen 2009; BookMaster Oy 2009: Tietosuunta ohjelmistot 2009.) 
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3.4 Arkisto 
 
Huolimatta siitä, että valloillaan on niin sanottu paperittoman toimiston aikakausi, kaikkea 
tilitoimistossa käsiteltävää materiaalia ei vieläkään voida täysin varastoida sähköisesti. Yri-
tyksen toimitiloja suunniteltaessa on hyvä ottaa huomioon, että asiakkaiden lähettämät kir-
janpitomateriaalit vievät jonkin verran tilaa. On mahdotonta sanoa, mikä on oikea koko arkis-
tolle, joka sisältää esimerkiksi 50 asiakkaan juoksevan kirjanpidon materiaalit. Vähän liike-
toimintaa harjoittavilla yrityksillä, joilla on vain muutama tilitapahtuma kuukaudessa, tilan-
tarve saattaa olla yksi kansio. Puhuttaessa suurista paljon osto- ja myyntitoimintaa harjoitta-
vista yrityksistä, materiaalit saattavat vaatia joka kuukaudelle oman kansion. Tietysti on 
huomioitava, että jos asiakkaalla ei ole liiketapahtumia kovin runsaasti, samanlaisten asiak-
kaiden asioita ehtii hoitaa useamman verrattaessa yritykseen, jonka pelkkien myyntien kir-
jaamiseen menee jo monta tuntia. Mikäli useimpien asiakkaiden tilikausi on kalenterivuosi, 
arkiston elinkaari etenee usein niin, että alkuvuodesta arkisto on laajimmillaan, tilintarkas-
tusten jälkeen arkiston hyllytila kasvaa äkisti, kunnes taas hiljalleen täyttyy vuoden loppua 
kohti mentäessä. Aloittavalla tilitoimistolla tilanne on toinen. Arkisto säilyy pitkään pienenä, 
kunnes sopimusneuvottelut asiakkaiden kanssa on saatu käytyä. Siitäkin saattaa vielä mennä 
aikaa, että asiakas siirrättää kirjanpitonsa uuteen tilitoimistoonsa. Käytännössä järjestelyt on 
syytä hoitaa niin, että vuoden jälkimmäisellä puoliskolla keskitytään hoitamaan mahdollisim-
man monta asiakasneuvottelua ja laatimaan sopimuksia, jotta asiakkaalla on riittävästi aikaa 
hoitaa taloushallintonsa asiat niin, että uusi yhteistyö voidaan aloittaa saumattomasti vuoden 
vaihteen jälkeen. Usein alkuun hankitaan vaatimattomampi hyllykkö toteuttamaan arkiston 
virkaa ja liiketoiminnan kasvaessa ja jatkuessa sitä täydennetään pikkuhiljaa. (Inka 2009; 
Venho 2009.) 
4 YRITYKSEN PERUSTAMINEN 
Toiminimi on erittäin helppo perustaa edellyttäen, että kyseessä ei ole luvanvaraisen elinkei-
non harjoittaminen. Yritys perustetaan täyttämällä perustamisilmoitus, joka löytyy osoittees-
ta www.ytj.fi. Samalta sivulta löytyy yksityiskohtainen täyttöohje. Lomake täytetään, tulos-
tetaan ja lähetetään postissa eteenpäin. Kaupparekisterin sivuilta löytyy myös erillinen yri-
tyksen perustajan tarkistuslista, mihin on koottu muun muassa seuraavia asioita. Käsittely-
maksu, nimentarkistus, ettei toista samannimistä ole jo rekisteröity, papereiden allekirjoitus, 
henkilötiedot, liitteet, onhan kyseessä oikea lomake ja yhtiösopimus. Suppeampi yrittäjille 
suunnattu check-lista löytyy liitteestä 2. (Patentti- ja rekisterihallitus 2009.) 
 
Seuraavalla sivulla esitetyssä kaaviossa on kuvattu yrityksen perustamisen vaiheet. Ennen 
liiketoimintasuunnitelman tekoa yrittäjällä täytyy kuitenkin olla mielessään liike-idea, mihin 
tuleva liiketoiminta kokonaisuudessaan tulee nojautumaan. Liitteenä 1 on alustava liiketoi-
mintasuunnitelma. Rahoitusta seuraa yhtiömuodon valinta (toiminimi) ja ilmoitus  
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kaupparekisteriin. Tässä vaiheessa yritys oikeastaan on jo juridisesti olemassa. Käytännön 
toimia kuitenkin vielä riittää, kun yrittäjä hankkii vakuutukset sekä tarvittavat tietoliiken-
neyhteydet toimistolle, koneet ja laitteet mikäli yrityksellä ei niitä vielä ole ja tärkeimmän 
kaikesta - yrityksen asiakkaat. (Viitala & Jylhä 2006, 68.) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Kuvio 4. Yrityksen perustamisen vaiheet (Viitala & Jylhä 2006, 68). 
 
4.1 Yhtiömuoto 
 
Tilitoimisto voi toimialansa puolesta edustaa mitä yhtiömuotoa tahansa, mutta tässä työssä 
keskitymme toiminimeen. Toiminimi eli toisin sanoen yksityinen elinkeinoharjoittaja on ni-
mensä mukaisesti yhden hengen yritys, joka harjoittaa liiketoimintaa. Toiminimestä ei tarvit-
se tehdä mitään kirjallista sopimusta, eikä tilitoimisto ole niin sanottu luvanvarainen elinkei-
no. Toiminimen hallinnointi on huomattavasti helpompaa ja suoraviivaisempaa, jos sitä verra-
taan muihin yleisesti käytettyihin yhtiömuotoihin, kuten avoimeen yhtiöön, kommandiittiyhti-
öön ja osakeyhtiöön. Tilitoimistotoiminnan harjoittaminen on liikkeenharjoitusta, joten yrit-
täjän tulee pitää kahdenkertaista kirjanpitoa. Toiminimeä verotetaan yhdistettynä yrittäjän 
muihin tuloihin, eli yritystä itsessään ei veroteta, vaan yrittäjä maksaa ”myös yrityksen ve-
rot”. Yrittäjän varallisuus ja velat sekoittuvat toiminimen tapauksessa niin, että yrittäjä vas-
taa yhtiönsä toimista koko henkilökohtaisella omaisuudellaan. Yksityinen elinkeinoharjoittaja 
ei voi maksaa palkkaa itselleen, puolisolleen tai alle 14-vuotiaalle perheenjäsenelleen. Yrittä-
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jä voi kuitenkin tehdä yksityisottoja yrityksen pankkitililtä ja vastaavasti yksityissijoituksia 
nostaakseen pankkitilin saldoa. (Verohallinto 2009; Viitala & Jylhä 2006, 66.) 
4.2 Y-tunnus 
 
Yrityksen yksiselitteisen identifioinnin takaamiseksi yrityksillä on y-tunnukset. Yritys ja yhtei-
sötietojärjestelmä määrittelevät y-tunnuksen näin ”Yritys- ja yhteisötunnus on viranomaisten 
yritykselle ja yhteisölle antama tunnus, joka korvaa ennen käytössä olleen kaupparekisteri-
numeron, säätiörekisterinumeron ja LY-tunnuksen.”. Y-tunnus on kahdeksannumeroinen ja 
kahden viimeisen numeron välissä on viiva. Y-tunnus voi siis olla malliltaan esimerkiksi 
1234567-8. Yritys saa käyttöönsä y-tunnuksen, kun yrityksen jättämä perustamisilmoitus kirja-
taan yritys- ja yhteisötietojärjestelmään. Tunnuksen saa selville noin kahden työpäivän kulut-
tua ilmoituksen jättämisestä joko ytj:n tietopalvelusta tai rekisteriviranomaisilta. 
(Yritys- ja yhteisötietojärjestelmä 2009.) 
4.3 Kaupparekisteri 
 
Toiminimen perustamisesta tulee virallista, kun perusilmoitus on laadittu kaupparekisteriin ja 
verohallintoon. Koska tilitoimistotoimiala ei ole luvanvarainen, toiminnan voi aloittaa heti, 
kun ilmoitus on tehty. Yksityinen elinkeinoharjoittaja tulee ilmoittautua ennakkoperintärekis-
teriin. Lisäksi hän voi halutessaan liittyä arvonlisäverovelvollisten rekisteriin. Siinä tapaukses-
sa, että yritystoiminta aiottaisiin lopettaa, myös siitä tulee tehdä ilmoitus kaupparekisteriin. 
Perusilmoituksen käsittelymaksu on 65 euroa, muutosilmoituksen 57 euroa (kotipaikan muutto 
tai vastaava yritykseen liittyvä ilmoitus) ja lopettamisilmoitus on maksuton. 
(Patentti- ja rekisterihallitus 2009a)Verohallinto 2009.) 
 
5 KÄYTÄNNÖN TILITOIMISTOTYÖ - HAASTATTELUT 
 
Harvaa asiaa oppii suoraan lukemalla alaan liittyvää kirjallisuutta tai perehtymällä aiheesta 
tehtyihin tutkimuksiin. Tämän lisäksi näkökulma on usein varsin laaja, eikä yksilöllisiä tapauk-
sia juuri tuoda esiin. Näitä sisällöllisiä puutteita paikataan opinnäytetyötä varten teetetyillä 
neljällä tilitoimistoyrittäjähaastattelulla. Kaikki haastatellut henkilöt työskentelevät omista-
missaan tilitoimistoissa. Haastattelujen kautta on pyritty saamaan kuvaa siitä, miten yrittäjät 
ovat kokeneet yrityksen perustamisen, millaisia vaatimuksia tilitoimiston perustamiseen liit-
tyy, sekä miten yrittäjät näkevät lisäarvon merkityksen ja pyrkivät tuottamaan sitä asiakkail-
leen.
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5.1.1 Tilitoimisto X Oy 
 
Tuusulassa tilitoimistoaan pyörittävällä Inkalla (nimi muutettu) on yli kahdeksan vuoden ko-
kemus tilitoimistoalalta. Vaatimattomista kasvutavoitteista lähtenyt yritys on vuosien varrella 
kerännyt asiakkaita monilta eri toimialoilta ja kiitos kasvusta kuuluu yrittäjän omalle; teke-
mällä oppii ja jos ei opi, otetaan selvää -asenteelle. Työssään vastaan tulevia haasteita pel-
käämätön Inka on ottanut haltuunsa usean eri asiakasyrityksen kirjanpidon välillä turhankin 
tiukkojen aikataulujen piinaamassa työympäristössä, vaikka omien sanojensa mukaan toimii 
tehokkaimmillaan pienen paineen alaisena. Oman yrityksensä vahvuudeksi yrittäjä näkee hel-
pon lähestyttävyyden. Henkilökohtainen palveluntarjonta ei kuitenkaan ole tilitoimisto X Oy:n 
ainoa vahvuus. Yritys tarjoaa perinteisten taloushallintopalveluiden lisäksi myös tietotekniik-
kapalveluita aputoiminimensä kautta, lisäksi palveluita on saatavilla sekä englannin, että 
ruotsin kielellä. Toistaiseksi ainoat käytössä olevat ohjelmistot ovat Microsoft Office -paketin 
perusohjelmien (Excel, Word, PowerPoint) lisäksi Hansa Business Worldin taloushallinto-
kirjanpito-ohjelma, eikä hän näe tällä hetkellä syytä tehdä lisäinvestointeja liiketoiminnan 
suhteen. Näin ollen hän toteaa, että kuulemansa mukaan monet tilitoimistoyrittäjät mieltävät 
laitehankinnat raskaiksi investoinneiksi ja tottahan on, että pieni tilitoimisto pärjää pitkälle 
melko vaatimattomillakin laitteistosijoituksilla.  
 
Yritystoimintansa jatkuvuuden turvaamiseksi Inka on hankkinut yritykselleen esinevakuutuk-
sen ja oikeusturvavakuutuksen. Tradenomiksi valmistunut yrittäjä pitää jatkuvaa kouluttau-
tumista erittäin tärkeänä toiminnan jatkuvuuden kannalta. Hän on itse osallistunut lukuisille 
koulutuspäiville muun muassa arvonlisäverotuksen tiimoilta, sekä KLT- ja HTM -
valmennukseen. Asiakasyritykset vaihtelevat toimialoittain pienistä, liikevaihdoltaan noin  
8 000 euron kokoisista yrityksistä aina suuriin yli 400 000 euron liikevaihdon yrityksiin. Huoli-
matta siitä, että lähestulkoon kaikki yrityksen asiakkaat ovat tilitoimistoasiakkaita, hän ei näe 
tarpeelliseksi teettää töitä alihankintana tai ulkoistaa tiettyjä palveluita. Keskeisimpinä syinä 
tähän hän pitää kysymyksiä riskien hallinnasta ja vastuusta. Haasteellisimpina asioina tilitoi-
mistotyöskentelyssä hän pitää asiakassuhteita ja niiden hoitamista. Kokemattomien yrittäjien 
on usein vaikeaa ymmärtää taloushallinnon kiemuroita, eikä tilitoimistoyrittäjälläkään ole 
loputtomiin resursseja niitä selventää. Lisäksi asiakaskohtaamisissa saattaa nousta esiin auk-
toriteettikysymyksiä, kun yrittäjä on toiminut alalla pitkään, toisin kuin kirjanpitäjä. Tietysti 
taloushallintoon liittyvissä kysymyksissä asiakkaan täytyy kyetä luottamaan kirjanpitäjän am-
mattitaitoon ja tällöin kirjanpitäjän tehtäväksi jää asian selvittäminen ja selittäminen asiak-
kaalle. Tilitoimistotyöskentely ei ole vain lukujen pyörittelyä, vaan myös asiakaspalvelu- ja 
markkinointitaidoilla on merkitystä. 
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5.1.2 Actire Oy 
 
Tuusulalaisen tilitoimisto Actire Oy:n toimitusjohtajan Christian Malmstenin mukaan uudet 
asiakkaat löytävät heidät parhaiten yrityksen kotisivujen yhteystietojen ja perinteisten pai-
nettujen medioiden kautta. Viime vuosina on kuitenkin yleistynyt puskaradion vaikutus, jol-
loin vanhemmat asiakkaat ovat suositelleet tilitoimistoaan kollegoilleen. Asiakkaiden yhtey-
denottotavoissa on kuitenkin huomattavissa eroja. Malmsten toteaa, että palveluista tosissaan 
kiinnostuneet yrittäjät yleensä lähestyvät puhelimitse, kun taas vähemmän varteenotettavat 
asiakaskandidaatit turvautuvat sähköpostiin. Viisi henkilöä työllistävä Actire Oy palvelee use-
an eri alan asiakasyrityksiä, mutta merkittävä osa asiakkaista koostuu kuitenkin liikkeenjoh-
don konsultoinnin yrityksistä, ja IT - alan yrityksistä. Huolimatta siitä, että Actiren työnteki-
jöiltä löytyy oman alan osaamista asiakasyritysten toimialoilta, tätä ei pidetä valikoivana 
tekijänä asiakassopimuksia solmittaessa. Tärkeämmäksi tekijäksi Malmsten listaa asiakasyri-
tyksen hyvän maineen ja tietenkin oman toimiston ja henkilöstön resurssit. 
 
Suurin osa Actiren asiakasyrityksistä on pienehköjä muutaman hengen työllistäviä yrityksiä, 
mutta tulevaisuuden näkymät saattavat kuitenkin sallia suurempienkin asiakasyritysten palve-
lun. Yhteisenä strategiana pidetään tilitoimiston kasvattamista niihin mittakaavoihin, että 
voidaan vakavasti harkita oman tieto taidon tarjoamista myös suuren kokoluokan yrityksille 
esimerkiksi controller -palveluiden muodossa. Vaikka yrityksen sisäiset mielipiteet taloushal-
lintoliittoa kohtaan ovat hieman kielteisiä, mahdottomana ei kuitenkaan pidetä yrityksen 
auktorisointia joskus tulevaisuudessa. Täysin suomalainen Actire palvelee yrityksiä kieleen ja 
alkuperämaahan katsomatta. Osa asiakasyrityksistä on esimerkiksi ruotsalaisia emoyhtiöitä, 
joilla toimii tytäryrityksiä Suomessa. Kielimuurikaan ei ole este, sillä täydellistä ruotsia puhu-
vat omistajat ovat haalineet asiakkaikseen myös muualta Euroopasta kotoisin olevia yrittäjiä, 
joiden kanssa yleinen kommunikointikieli on englanti. 
 
Actiren keskeisiin palveluihin lukeutuvat juoksevan kirjanpidon hoito sisältäen alv- ja veroil-
moitukset, erilaisten laskelmien teettämiset asiakkaille, palkanlaskentapalvelut ja laskutus-
ten hoitamiset. Kaikki asiakasyritykset on jaettu työntekijöiden kesken niin, että nimetty 
henkilö hoitaa tietyn yrityksen kirjanpidon kuukaudesta toiseen päällekkäisyyksien välttämi-
seksi. Pienille yrityksille Actire tarjoaa standardisoitua palvelupakettia, mikä sisältää kirjan-
pidon, tilinpäätökset ja pienimuotoisen talousneuvonnan. Suuremmille asiakasyrityksille on 
totuttu tekemään tarjouksia, joiden takana on kuitenkin kiinteä tuntihinta laskutuksen järjes-
tämiseksi. Usein jo yhteydenottovaiheessa kysytään karkeaa arvioita kirjanpidon kustannuksil-
le, jotta asiakas osaa arvioida kulujen suuruudet. Yleinen käytäntö on, että ensimmäisen yh-
teydenoton jälkeen käydään palaveri, jossa keskustellaan kirjanpidon asiat selviksi. Tämän 
jälkeen asiakas lähettää ensimmäisen kuukauden materiaalit. Kirjanpitoaineiston laadusta 
riippuen toiminta joko jatkuu, lisäohjeistusta annetaan sähköpostitse tai istutaan uudelleen 
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neuvottelupöydän ääreen. Malmstenin mukaan kohdalle on tullut yllättävän vähän vaikeuksia, 
joiden takia asiakassuhde on jouduttu päättämään. Yhden käden sormilla laskettavat tapauk-
set ovat yleisesti johtuneet taloushallintoasioiden laiminlyönneistä, sekä laskujen maksamat-
tomuudesta. Liian pitkälle Actire ei kuitenkaan ole valmis menemään asiakkaan vuoksi, vaan 
vallitsevia lakeja noudatetaan täsmällisesti ja asiakkaille huomautetaan, mikäli toiminta vai-
kuttaa arveluttavalta kirjanpidon silmin.  
 
Oman yrityksensä vahvuuksina Malmsten pitää Actiren kokoluokitusta ja resurssien määrää 
sekä tasoa. Riittävän hyvät, parin vuoden sisään päivitetyt ohjelmistot, riittävät täysin asiak-
kaiden täysiveriseen palvelemiseen ja oman yrityksen talousasioiden hoitamiseen. Toimialalla 
on kuulemma vähän Actiren kokoisia riippumattomia tilitoimistoja, jotka eivät kuulu mihin-
kään suureen tilitoimistoketjuun. Huolimatta siitä, että kokoluokitus ei salli yrityksen hyödyn-
tää alihankintaa, Malmsten pitää sitä ennemmin vahvuutena kuin heikkoutena. Argumenteiksi 
hän esittää näppituntuman katoamisen ja sitä kautta asiakkaan tyytyväisyyden takaamisen. 
Actire ei ole teettänyt yleistä asiakastyytyväisyys kyselyä asiakkailleen, mutta neuvottelutilai-
suudet sisältävät muitakin keskusteluaiheita kuin työasioita. Malmsten itse pitää yrityksen 
palvelutasoa korkeana ja lisäarvoa asiakkailleen tuottavana. Lisäksi hän myöntää saaneensa 
joskus kiitosta yrityksen nuorekkuudesta hyvän palvelun lisäksi. Haastavimpia tehtäviä tilitoi-
mistotoimialalla ovat hänen mukaansa resurssien jakaminen eri asiakasyritysten kesken ja sen 
valvominen, että kaikki pakolliset työt tulevat hoidettua. Aloittavilta tilitoimistoyrittäjiltä 
Malmsten toivoo pitkäjänteisyyttä. ”Kestää semmoiset kolme vuotta, ennen kuin toiminta 
alkaa oikeasti rullata”. Markkinointi on hänen mukaansa syytä tasapainottaa yrityksen muiden 
tehtävien kanssa. Alkuvaiheessa markkinoinnin täytyy olla kovaa, jotta saadaan niitä ensim-
mäisiä asiakkaita ja kun toiminta on käynnistynyt, kaikki aika menee lähinnä käytännön työn 
tekemiseen ja markkinointi väistyy taka-alalle. 
 
5.1.3 Arowa Ky 
 
Hyvinkäälle jo vuonna 1989 perustettu tilitoimisto Arowa Ky työllistää perustajansa Ulla-Maija 
Arola-Wahlstenin lisäksi yhden henkilön. Wahlsten on suorittanut alemman korkeakoulutut-
kinnon kaupan alalta ja täydentänyt myöhemmin koulutustaan Taloushallintoliiton järjestä-
mällä KLT-tutkinnolla. Oman yrityksen perustamista vauhdittivat erinäisten yritysten pyynnöt 
ryhtyä tilitoimistoyrittäjäksi ja näin ollen asiakaskuntaakin oli jo valmiina, eikä toiminnan 
alkuun saattaminen tuottanut juuri lainkaan vaikeuksia. Yrityksen perustamiseen liittyvien 
fyysisten tekijöiden suhteen ajateltiin asiakkaita. Yhtiön tuli sijaita sopivan keskeisellä pai-
kalla hyvien kulkuyhteyksien parissa niin, että asiakkaiden on helppo tulla käymään toimistol-
la. Arowa Ky:n toimintaa leimaa asiakaslähtöisyys. Ensimmäisestä asiakastapaamisesta lähtien 
palvelut pyritään räätälöimään parhaiten asiakasyrityksen tarpeita vastaaviksi. Huolimatta 
siitä, että palveluratkaisut ovat aina yrityskohtaisia, kuukausittaiset toimintaraportit  
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toimitetaan aina asiakkaille ilman eri pyyntöä. Arola-Wahlsten näkee asiakaslähtöisen ajatte-
lutavan sekä yrityksen että asiakkaan etuna, sillä mitä paremmin asiakasyritystä saadaan 
opastettua aineiston kokoamisen kanssa, sitä helpompaa ja nopeampaa kirjanpidon suoritta-
minen on ja tässä säästyvä aika on suoraan verrannollinen asiakkaan kokemaan hyötyyn. Jat-
kuvaan palvelukehitykseen pyrkiminen ja uusien palveluratkaisujen lanseeraaminen kuuluu 
keskeisenä osana Arowa Ky:n työskentelytapaan siinä määrin kuin se on toimialalla mahdollis-
ta. Erityistä lisäarvoa asiakassuhteeseen kerrotaan teetettävän henkilökohtaisen palvelun 
tasolla. Arola-Wahlsten myös toteaa, että kun tilitoimisto on näin pieni, niin henkilöiden väli-
set kemiat ovat erittäin tärkeitä. Kiitostakin loistavasta toiminnastaan Arowa Ky on vuosien 
mittaan asiakkailtaan saanut.  
 
Kahden vuosikymmenen aikana toimintaa on muutaman kerran tehostettu uusiin laitteisiin ja 
ohjelmistoihin investoimalla. Arola-Wahlsten kertoo ohjelmistojen välisten siirtymien suju-
neen kiitettävän hyvin, vaikka pieniä ongelmia siirtymävaiheissa onkin esiintynyt. Keskeisim-
mät ongelmat ovat olleet ohjelmistojen hinnoissa, jotka kuitenkin ovat viimeaikoina laske-
neet sekä toimintaperiaatteissa, jotka eivät aina ole täysin vastanneet kuvitelmia. Päällekkäi-
syyksiltä kahden taloushallinto-ohjelmiston välillä on kuitenkin onnistuttu välttymään ja kaik-
ki yritysasiakkaat on aina siirretty kerralla vanhan ohjelman piiristä uuteen. Nykyisellään 
Arowa Ky toimii Windowsin Office-paketin sekä erillisen veronlaskentaohjelman ja taloushal-
linto-ohjelmiston varassa. Aikoinaan tilitoimistonsa auktorisoinut Arola-Wahlsten listaa aukto-
risoinnin tuomiksi eduiksi muun muassa koulutuksen, kontaktit toisiin tilitoimistoihin ja infor-
maation alalla tapahtuvista muutoksista. Hän kuitenkin myöntää, että joitain vuosia sitten 
Kirjanpitotoimistojen liitto (nykyisin Taloushallintoliitto) vastoin omaa etuaan vietti hil-
jaiseloa ja tästä syystä asiakasyritykset eivät edes tienneet koko liitosta, mikä omalta osal-
taan vaikutti auktorisoidun tilitoimiston markkinointiin. Työssään haastavana Arola-Wahlsten 
pitää aikataulutettua työskentelyä ja jatkuvia muutoksia lainsäädännössä, joista pitäisi oman 
toiminnan lisäksi informoida myös asiakasyrityksiä. Aloittavalle tilitoimistoyrittäjälle hän pai-
nottaisikin jatkuvan kouluttautumisen tärkeyttä ja paineensietokyvyn merkitystä. 
5.1.4 Economista Ky 
 
Tradenomi Jani Venho perusti yrityksensä Economista Ky Konsultointi- ja taloushallintopalve-
lut kesällä vuonna 1998. Nykyisin Keravalla toimivalla Economista Ky:llä on tarvittaessa käy-
tettävissään täysipäiväisesti työskentelevän Venhon lisäksi viiden henkilön työpanos. Hiljal-
leen kasvanut tilitoimisto on aikoinaan lähtenyt liikkeelle Venhon entisen opettajan toimek-
siannosta, joka pian poiki ympärilleen lähipiirin yrittäjät. Pitkälti ohjelmistopuoleen satsan-
nut Economista Ky on pitkälti yrittäjän itsensä näköinen. Neljän vuoden työkokemus Hansa 
World Finlandin pääkirjanpitäjänä antoi Venholle runsaasti kirjanpitokokemusta, mutta tätä 
tärkeämpänä hän itse pitää yrityksestä saamastaan tietotekniikkapuolen kokemuksesta. Tänä 
päivänä myyntihenkisen Venhon työn kuva muodostuu Economista Ky:n asiakkaiden  
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taloushallintopuolen hoitamisesta, toisen tilitoimistonsa Xenian tietotekniikkapuolesta vas-
taamisesta sekä sivutoimisesta Hansa-ohjelmistojen välittämisestä ja kouluttamisesta eri asi-
akkaille. Yrityksensä vahvuuksina hän näkee muun muassa oman joustavan työrytminsä ja 
tavoitettavuuden. Economista Ky:n ehdottomasti vakuuttavimpana vahvuutena kuitenkin on 
vankka tietotekniikkaosaaminen. Työskentelyssä käytetään uudenaikaisia tietotekniikan saa-
vutuksia, kuten etätyöskentelymahdollisuuksia asiakkaiden ja työntekijöiden välillä. Jaettu 
tietojärjestelmä on tuonut huomattavasti helpotusta työskentelyyn ja palveluratkaisuihin. 
Lisäksi, jos asiakkailla ilmenee ongelmia oman Hansa-sovelluksensa kanssa, Venho tarjoaa 
asiantuntemustaan heidän käyttöönsä. Asiakaskuntaansa kohtaan Venho onkin huomattavan 
lojaali. Hän kokee luottamuksellisen ja hyvän kontaktin olevan suoraan verrannollinen liiketa-
loudelliseen menestykseen ja näin ollen asiakaskontakteja hoidetaan sekä puhelimen välityk-
sellä että tapaamisissa. Kokouspöytään on turha tulla puhumaan pelkistä työasioista. Lähei-
nen kontakti asiakkaisiin toimii Economista Ky:n tapauksessa siltana palvelukehitykselle. 
”Usein näissä illanvietoissa käydyissä keskusteluissa syntyvät ne parhaat ideat uusien palvelu-
ratkaisujen löytämiseksi”, Venho toteaa. Innovatiivisena ja tietotekniikan päälle ymmärtäväl-
le yrittäjälle on niin ikään selvää, että ohjelmistopuoli on toteutettu kekseliäästi. Hansa 
Worldille uskollisena miehenä Venho käyttää työssään 90 prosenttisesti Hansan taloushallinto-
ohjelmistoa. Vain palkanlaskenta ja isännöintiasiat hoidetaan muilla järjestelmillä. 
 
Yrityksen tulevaisuuden suhteen ollaan toiveikkaita. Economista Ky työllistää säännöllisesti 
vuodessa alan harjoittelijoita ja pientä jatkuvaa kasvua on havaittavissa. Tärkeimmäksi mark-
kinointiväyläksi Venho listaa puskaradion. Huolimatta siitä, että suurin osa asiakkaista on 
yrittäjän omasta lähipiiristä, myös tuttavien tuttavilta saattaa tulla suosituksia tilitoimiston 
palveluista. Työelämän kokemuksen lisäksi tradenomin opinnot suorittanut Venho toteaa kou-
lutuksen olevan pakollinen osa yrittämistä, jotta asiakkaita voidaan palvella hyvin. Jatkon 
suhteen suunnitelmissa onkin KLT- tai HTM-tutkinnon hankkiminen kenties vielä kuluvana 
vuonna. Venho ei näe tilitoimiston auktorisointia pakollisena siirtymävaiheena, vaikka Econo-
mista Ky tuolloin jo täyttäisi Taloushallintoliiton yrityksen auktorisoinnille asettamat vaati-
mukset. Lähinnä asiakkaille varmuutta tuova auktorisointi on tietysti eräänlainen markkinoin-
tivaltti, mutta Economista Ky:n tapauksessa siihen ei vielä nähdä tarvetta. Uusilta tilitoimis-
toyrittäjiltä Venho toivoo tiettyä moninaisuutta. Hänen mukaansa tilitoimistotyö ei ole pelk-
kää papereiden pyörittelyä ja yksitoikkoista puurtamista, vaan jopa yllättävän vaihtelevaa. 
Hän kuitenkin huomauttaa, että rutiinit eivät saa tuntua ahdistavilta, vaan pakolliset tehtävät 
tulee saada tehdyksi täydessä laajuudessaan ja ajallaan.  
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5.1.5 Haastattelujen yhteenveto 
 
Tämä luku käsittää lähteinään itse haastattelutilanteiden lisäksi vapaan keskustelun, jota 
käytiin ennen ja jälkeen haastattelujen nauhoituksen. Tästä syystä tekstissä voi tulla esiin 
kohtia tai näkökulmia, joita ei litteroidusta haastattelusta (liitteet 4-7) löydy. Tutkimuksen 
kannalta on ensinnäkin tärkeää ottaa huomioon, että kaikki haastatellut tilitoimistoyrittäjät 
toimivat maantieteellisesti hyvin pienellä rajatulla Hyvinkää-Tuusula-Kerava-alueella. Tämä 
saattaa johtaa yhtäläisyyksiin alueellisissa näkemyksissä. En kuitenkaan pidetä työn kannalta 
tärkeänä sitä, miltä suunnalta tilitoimistoyrittäjät ovat, koska samat lait ja säädökset koske-
vat kaikkia Suomen alueella toimivia tilitoimistoja. Lisäksi kysymykset ovat siinä määrin uni-
versaaleja, ettei yritysten sijainnilla pitäisi olla vaikutusta vastauksien laatuun. 
 
Kaikki haastattelemieni henkilöiden omistamat yritykset ovat strategiallisesti hyvin erilaisia. 
Inkan tilitoimisto markkinoi tehokkaasti kahdella kielellä, mutta resurssien vähyyden vuoksi 
asiakaskunta on melko suppea. Suurta kasvua ei ole odotettavissa tämän yrityksen kohdalla, 
mutta tulevaisuuden mahdollisuudet aputoiminimen ja atk-osaamisen kanssa ovat lupaavat. 
Actire Oy puolestaan edustaa vahvasti kasvavaa tilitoimistotyyppiä, joka reilussa viidessä vuo-
dessa on saavuttanut kunnioitettavan asiakasmäärän. Toimitusjohtaja Malmsten vahvistaakin 
yrityksen olevan kasvava ja tällä on strategiallinen merkitys esimerkiksi tulevaisuuden palve-
lukokonaisuuksien tarjontaan. Arola-Wahlsten perusti yrityksensä kaksikymmentä vuotta sit-
ten ja on näin ollen vanhin haastatelluista tilitoimistoista. Arowa Ky:n asiakaskunta muodos-
tuu yrittäjän itsensä tuntemista henkilöistä, joiden yritysten kirjanpidon hän on jo vuosien 
ajan hoitanut. Mitä tulee Economista Ky:öön, niin asiakaskunnaltaan yritys on hyvinkin sa-
mankaltainen Arowan kanssa. Eron näiden kahden välillä kuitenkin tekee se, että Venhon 
Economista uusii jatkuvalla läpisyötöllä tietoteknistä kalustoaan ja osaamistaan, toisin kuin 
Arowa, joka uusii ohjelmistonsa huomattavasti harvemmin. 
 
Huolimatta siitä, että yritykset ovat lähtökohdiltaan erilaisia, myös yhdentäviä piirteitä löy-
tyy. Kaikki yrittäjät listaavat yhdeksi toimintaa, jos nyt ei suoranaisesti hankaloittavaksi teki-
jäksi, niin työllistäväksi tekijäksi tilitoimistotoimialan aikataulutuksen. Keväinen työllistys-
piikki vuosi- ja veroilmoitusten täyttämisen parissa on ainainen riesa yrittäjien vuosirytmissä. 
Hektistä kevättä seuraa leppoisa kesä, jolloin suurin osa asiakkaista ja yrittäjistä pitää lomaa. 
Tämä kostautuu kuitenkin lomalta paluun yhteydessä, kun työmäärä on jälleen kasvanut tup-
laten. Loppuvuosi kuluu sujuvasti tilinpäätöksiä odotellessa. Ohjelmistot ovat myös eräällä 
tavalla yhdentävä tekijä yrityksillä. Jokaisella yrityksellä on käytössään yksi päätoiminen ta-
loushallinto-ohjelmisto, jolla hoidetaan suurin osa tehtävistä ja loput paikataan miten parhai-
ten taidetaan. Kokoluokkiinsa nähden jokaisella yrityksellä on kuitenkin käytössään hinta-
laatusuhteeltaan toimiva ohjelmistokokonaisuus. 
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Mitä tulee yrityksen perustamiseen, niin varsinaisissa perustamistoimissa kukaan haastatel-
luista yrittäjistä ei nähnyt ongelmia. Inka mainitsi tiettynä haasteena asiakasneuvottelut, 
joissa vastuunjako tehdään selväksi, mutta hyvistä yrityksistä huolimatta se ei aina tule asiak-
kaalle selväksi ja siihen joudutaan myöhemmin aina palaamaan. Malmsten puolestaan toteaa, 
että harvoin on ollut tapauksia, joiden takia asiakassuhde on jouduttu päättämään. Tällöin 
syy on ollut asiakkaan välinpitämättömässä suhtautumisessa kirjanpidon tehtäviä kohtaan. 
Hän kuitenkin toteaa, että Actire välttää tietyn toimialan yrityksiä, mikä voisi viitata vastaa-
vanlaisiin ongelmiin. Arola-Wahlsten mainitsee yhtenä ongelmakohtana investoinnit ohjelmis-
toihin, tosin nykyaikana ohjelmistohankinnat eivät ole enää yhtä mittavia 1-2 hengen yrityk-
sissä. Economista Ky:n toimitusjohtaja Venho kertoo perustamisen olleen kivutonta lukuun 
ottamatta rekisteröinnistä aiheutuneita tarjous-/mainospuheluita. Lisäksi kotonaan työsken-
telyn aloittanut Venho mainitsee, että erillisellä toimistorakennuksella on työhön merkittävä 
vaikutus, kun kaikki tarmo tulee kohdistettua työasioihin eikä muihin sekalaisiin kotitaloustöi-
hin. Yhteisenä ongelmatekijänä voidaan listata toimialakohtaiset muutokset, niihin valmistau-
tuminen ja niistä informoiminen asiakkaille. Kaikki myöntävät, että tilitoimistoyrittäjien päi-
vät venyvät joskus, varsinkin keväällä, suhteettoman pitkiksi. 
 
Oman tilitoimiston asiakaspalveluprosessin kehittäminen on johdattanut haastatellut yrittäjät 
lisäarvon tuottamisen pariin. Inka mainitsee oman toimistonsa parhaana lisäarvon tuottamisen 
tapana henkilökohtaisen kontaktin, joka kuulemma varsinkin pienille toiminimille on kullanar-
voinen. Hän näkee yrityksensä nimen Tilitoimisto X Oy:n luovan kuvaa pienestä henkilökoh-
taista palvelua tarjoavasta yrityksestä. Malmsten puolestaan näkee lisäarvon tuottamisen 
vähemmän olennaisena asiana tilitoimistotyöskentelyssä. Jatkuva sovittujen työtehtävien 
suorittaminen on riittävä keino lisäarvon tuottamiseen. Hän kuitenkin huomauttaa, että talo-
ushallinnon palveluiden ulkoistamissopimuksen tehneelle asiakkaalle tarjotaan maksutonta 
neuvontaa pienissä taloushallintoon liittyvissä asioissa. Arola-Wahlsten ottaa vakavasti asiak-
kaan kokeman lisähyödyn tuottamisen. Kaikki taloushallintopalvelut räätälöidään yksityiskoh-
taisesti asiakasyrityksen tarpeita ajatellen ja kuukausittaiset seurantaraportit löytävät tiensä 
asiakkaille automaattisesti. Henkilökohtainen palvelu koetaan Arowa Ky:n keskeiseksi vahvuu-
deksi. Inkan ja Arola-Wahlstenin tavoin Venho listaa yrityksensä valteiksi henkilökohtaisen 
palvelun ja tavoitettavuuden. Työlleen uskollisena Venho hoitaa tarpeelliset asiakaspalaverit 
muiden työasioiden suhteen jopa yllättävän joustavalla asenteella. Economista Ky:n tapauk-
sessa suurin lisäarvon tuottamisen keino on pitkälle viedyt tietotekniikkaratkaisut. Asiakkai-
den tarpeista luodut ohjelmistojen kytkökset ovat toimitusjohtajan itsensä käsialaa ja mikäli 
ongelmia ilmenee tai muutoksia halutaan tehdä, on hän tarjonnut asiantuntemuksensa asiak-
kaidensa käyttöön. 
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6 LISÄARVON TUOTTAMINEN ASIAKKAILLE 
 
”Asiakkaan kokema arvo syntyy yksittäisessä kulutustilanteessa, kun taas kuluttajan arvot 
ovat laajoja elämän perusperiaatteita. Kumpikin ohjaa omalta osaltaan kulutuskäyttäytymistä 
ja päätöksentekoa.” (Kuusela & Rintamäki 2002, 16.) Tämän tekstin valossa asiakkaalle voi-
daan tuottaa lisäarvoa palveluiden yhteydessä ja sitä kautta vaikuttaa osittain asiakkaan pää-
töksentekoon jatkossa. Kuuselan ja Rintamäen teoksessa Arvoa tuottava asiointikokemus esi-
tetään asiakkaan kokema arvo hierarkkisena rakennelmana. Kuvion sanoma on yksinkertaisuu-
dessaan selvä: ”Kaikkia portaita tarvitaan arvoa tuottavassa asiointikokemuksessa. Erityiskoh-
telu ei auta, jos tavaroiden laatu ja valikoima on heikko tai palveluprosessi ei toimi.” 
(Kuusela & Rintamäki 2002, 132.) 
 
Lähdettäessä purkamaan tutkimusongelmaa ”Miten tuotettava lisäarvo toimii perustettavan 
tilitoimisto kilpailutekijänä?” on loogista aloittaa kysymyksellä ”Mitkä tekijät tuottavat lisäar-
voa asiakkaille?”. Tähän on mahdotonta antaa yksiselitteistä vastausta. Toisille asiakkaille 
tuottavat lisäarvoa puhtaasti emotionaaliset asiat. Tunne siitä, että tilitoimistoyrittäjä (tässä 
kirjapitäjä) kuuntelee ja ymmärtää asiakkaan ongelmat, voi olla ratkaiseva tekijä lisäarvon 
kokemisessa. Toisille kuukausiraportin lisäksi teetetty pika-analyysi yrityksen taloudellisesta 
tilanteesta ja liiketoiminnan kulusta voi olla lisäarvoa tuottava. Näissä tapauksissa pitää pyr-
kiä perehtymään asiakkaan arvomaailmaan ja keskustelemalla löytää asioita, joita asiakas 
pitää tärkeänä taloushallintoon liittyvien asioiden hoitamisessa. Tietysti lisäarvoa voidaan 
tuottaa myös taloushallinnon ulkopuolisissa asioissa, mutta tässä tutkimuksessa keskitytään 
pelkästään taloushallintoon liittyviin lisäarvon tuottamistapoihin. Jälleen kerran yrittäjän ja 
mahdollisen henkilökunnan henkilökohtaiset kyvyt ovat ratkaisevassa roolissa. (Lämsä & Uusi-
talo 2005, 35.) 
6.1 Asiakaskunta 
 
Taloushallinnon palveluita tarjoavia yrityksiä on Suomessa useita tuhansia. Asiakkaan etsiessä 
palveluita tuottavaa yritystä tärkein kriteeri on, että yritys pystyy tuottamaan ne palvelut, 
jotka asiakasyritys haluaa sillä teettää. Tämän jälkeen kenttä on avoin. Asiakasyritys voi etsiä 
palveluiden tarjoajaa (tässä tapauksessa tilitoimistoa) läheltä omaa toimipaikkaansa, mutta 
läheinen sijainti ei enää nykyään ole välttämättömyys. Aineistojen lähettäminen sujuu käte-
västi postin kautta ja välttämättömät asiat voi helposti neuvotella sähköpostitse tai puheli-
mitse. Tehdyissä tilitoimistoyrittäjien haastatteluissa kävi ilmi, että suurin osa asiakkaista oli 
tullut yrityksille suositusten kautta. Toisin sanoen aikaisemmin tarjottuihin palveluihin tyyty-
väiset asiakkaat olivat suositelleet tilitoimistonsa palveluita myös tuttavilleen, jotka etsivät 
tilitoimistoa. Näin ollen voidaan olettaa, että asiakasyritykset ovat kokeneet saamansa palve-
lun arvokkaaksi ja oman kokemuksensa kautta voivat myös suositella sitä muille. Liiketoimin-
tasuunnitelmaa tehdessä on tärkeää tiedostaa asiakkaiden tarpeet ja sitä kautta luoda oma 
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asiakassegmentti. Siinä vaiheessa, kun tiedetään ketkä ovat ensisijaisia asiakkaita, voidaan 
pohtia enemmän palvelutarjontaa eli mitä taloushallinnon palveluita tarjotaan asiakkaille. 
Pysyvä asiakassuhde pitkällä tähtäimellä on etu sekä asiakkaalle että yrittäjälle. Yritys sääs-
tää markkinoinnissa, koska uusien asiakkaiden hankkiminen ei ole välttämätöntä. Lisäksi tu-
tuksi tullut asiakas on oppinut rutiinit ja yhteistyö on sujuvaa ja mutkatonta. Yrittäjän ja 
asiakkaan välille on muodostunut luottamuksellinen suhde. Palveluihin tyytyväinen asiakas 
pysyy yrityksen mukana, vaikka yrittäjä nostaisi tarjoamiensa palveluiden hintaa. Edellytyk-
senä pysyvälle asiakassuhteelle on kuitenkin hyvän ja laadukkaan palvelun tarjoaminen asiak-
kaalle. (Lämsä & Uusitalo 2005, 64-66; Malmsten 2009.) 
6.2 Palveluiden sisältö 
 
Alueellinen kilpailu asiakkaista saattaa joskus koitua niin kovaksi, että perinteinen ”samoja 
perunoita minä myyn, kun tuo naapurin Pekkakin” -ajattelu ei toimi. Tällöin yrityksen tulee 
tarkemmin pohtia omaa palvelutarjontaansa. Yrityksen kehittämisen kannalta on tietysti tär-
keää, että tuotettavien palveluiden määrää ja laatua tarkastellaan muutoinkin, kuin äärim-
mäisen pakon edessä. Taloudellinen kilpailu eli hintojen laskeminen paremman kilpailuedun 
saavuttamiseksi on yksi potentiaalinen vaihtoehto, mutta kustannuslaskennan perusteet hal-
litsevina huomataan nopeasti, ettei se ole järkevin ratkaisu. Oman asiakaskuntansa hyvin 
tuntevana voidaan tuoda esiin uusia kilpailukeinoja ja sitä kautta saavuttaa yliote kilpailevista 
tilitoimistoista. Yhtenä kiinnostavana näkemyksenä voidaan pitää väitettä ”älä myy raporttia, 
myy tietoa”. Esimerkiksi kuukausittaisesta tuloslaskelmasta voidaan tehdä maallikon silmin 
vaikuttavampi tekemällä tarkemmat erittelyt menojen kohteista ja korostamalla tiettyjä lu-
kuja, mitkä selkeästi poikkeavat muiden kuukausien keskiarvosta. Asiakkaan sitten kysyessä, 
miksi raportti näyttää erilaiselta voidaan selittää menettelyn syyksi tarkemman taloudellisen 
tiedon saaminen. Tilitoimistohan on periaatteessa pienen yrityksen oma talousosasto. Hyvä 
esimerkki palveluiden lisäarvosta löytyy kirjasta Palveluiden markkinointi esimiestyön haas-
teena, missä matkailuyrittäjä Heli Siekkinen toteaa seuraavaa: ”Tarjoilimme asiakkaalle lasin 
kuohuviiniä. Hän kertoi minulle myöhemmin, että hän ei koskaan unohda sitä, että hänelle 
tarjottiin tuo lasillinen kuohuviiniä yritykseen tullessa. Kyse ei ole siitä, etteikö hänellä itsel-
lään olisi ollut varaa ostaa vaikka kuinka paljon kuohuviiniä, vaan siitä että hänelle osoitettiin 
huomiota ja välittämistä.” (Lämsä & Uusitalo 2005, 37.) Samaa toimintatapaa jäljitellen myös 
tilitoimistoyrittäjä voi osoittaa huomiota ja välittämistä asiakasta kohtaan tarjoamalla kupin 
kahvia ja pullaa neuvottelujen alkajaisiksi. Kyse on hyvin pienestä investoinnista, mutta saat-
taa esimerkin tavoin jättää pysyvän muistijäljen ja poikia tulevaisuudessa lisää asiakkaita 
suositusten kautta. (Rekola-Nieminen 2009.) 
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6.3 Palveluiden laatu 
 
”Monet palvelut ovat luonteeltaan monimutkaisia, minkä vuoksi asiakkaan on vaikea arvioida 
lopputuloksen teknistä laatua” (Lämsä & Uusitalo 2005, 60). Tilanteessa, jossa kokonaiskuvan 
muodostaminen on hankalaa, asiakas joutuu päättelemään palvelun laadun muista ulkoisista 
seikoista. Yrittäjän ulkoinen fyysinen olemus, asian esitystapa tai jopa neuvottelutilan epä-
siisteys voi vaikuttaa tulkintaan. Tämä on syytä pitää mielessä varsinkin silloin, kun asiakasta-
paamisista on sovittu etukäteen. Siisti pukeutuminen, asiallinen käytös ja itsevarmuus luovat 
asiakkaalle paremman kuvan yrityksestä ja yrittäjästä itsestään.  
 
Palveluita voidaan tälläkin alalla tarjota useammalla eri tavalla. Sen sijaan, että asiakkaalle 
lähetetään muistutuksia sähköpostiin maksamattomista laskuista, asiakas voidaan kutsua toi-
mistolle juomaan kuppi kahvia ja neuvottelemaan yrityksen talousnäkymistä sekä mahdollisis-
ta kehitysehdotuksista. Inhimillisen kontaktin luominen paitsi tekee asioiden selittämisestä 
helpompaa, myös tuottaa sosiaalista arvoa asiakkaalle. Tärkeintä neuvottelutilanteissa on 
luoda viihtyisä tunnelma, niin että asiakas tuntee olonsa miellyttäväksi ja sitä kautta myös 
luottaa enemmän strategiseen kumppaniinsa; tilitoimistoyrittäjään. Huolimatta siitä, että 
kestitys vie hieman resursseja, se voi jatkossa osoittautua kannattavaksi sijoitukseksi. Asiak-
kaisiin tutustuminen ja heidän tuntemisensa helpottavat keskustelua, kun virallisista ja jäy-
kistä rooleista voidaan luopua. Liian tuttavalliseksi asiakassuhdetta ei tietysti kannata viedä, 
niin että varsinainen työnteko unohtuu, mutta pienet asiat luovat merkityksiä suuremmille 
kokonaisuuksille. (Lämsä & Uusitalo 2005, 37-40.) 
6.4 Lisäarvon tuottamisen tavat 
 
Heti ensimmäisestä asiakaskontaktista lähtien on tärkeää tehdä asiakkaalle selväksi, että 
tämä on yritys, joka voi tarjota kaikki tarvittavat taloushallinnonpalvelut suurella luottamuk-
sella ja laadulla varustettuna. Ennen yhteydenottoa asiakkaalla on tietty toivetaso palvelui-
den laadusta (Lämsä & Uusitalo 2005, 52-54). Seuraavalla sivulla oleva kuvio (Zeithaml & Bit-
ner 1996) kuvastaa palvelun laadun tärkeyttä tärkeillä ja vähemmän tärkeillä osa-alueilla. 
Tärkeitä alueita tässä tapauksessa ovat esimerkiksi veroilmoitusten ja alv-kuukausi-
ilmoitusten täyttö. Vähemmän tärkeitä taas ovat taloudellinen neuvonanto ja asiakasyritystä 
koskevat pienet kysymykset (ellei niitä ole sopimuksessa erikseen mainittu). Tärkeissä palve-
luissa hyväksyttävän palvelun alue on pienempi, kuin vähemmän tärkeillä joten laatuun on 
panostettava tässä suhteessa. 
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Kuvio 5. Palveluiden eri osa-alueiden tärkeys (Lämsä & Uusitalo 2005, 53). 
 
Ensimmäisissä neuvotteluissa on tärkeää tehdä asiakkaan olo viihtyisäksi ja varmistaa, että 
toimitilojen fasiliteetit ovat kunnossa. Asiakkaan henkilökohtaisista asioista on myös sopivaa 
puhua kohtuuden rajoissa. Mikäli asiakas tuntee olonsa epämukavaksi tai jopa uhatuksi on 
erittäin epätodennäköistä, että neuvottelut johtavat sopimukseen. Liikesuhteen käynnistyt-
tyä, asiakas arvioi saamiensa palveluiden laatua viiden tekijän kantilta. Nämä ovat varmuus, 
palveluvalmius, luottamus, henkilökohtainen huomioiminen ja fyysiset puitteet (Lämsä & Uu-
sitalo 2005). Asiakas odottaa, että lupaukset täytetään, palvelu on nopeaa ja luottamus asi-
akkaan ja tilitoimiston välillä on pysyvää. Lisäksi asiakkaan kunnioitus ja tarpeiden huomioi-
minen, sekä toimitilojen kunto ja henkilöstön moitteettomuus ovat tärkeitä tekijöitä palvelun 
laatua arvioitaessa. Henkilökohtaisen tutustumisen kautta täytetään asiakkaan yksilöllinen 
huomioiminen ja saavutetaan luottamusta. Yksi parhaista keinoista tähän on neuvottelutilan-
teen monipuolinen hallinta kaikilla osa-alueilla. Yrittäjä täytyy olla rautainen oman alansa 
osaaja, joka osaa vastata asiakkaan kysymyksiin, mutta myös empaattinen psykologi, jolle 
asiakas tuntee voivansa avautua. Avain tähän tulee kuitenkin itse palvelutyön kautta. Annetut 
lupaukset on täytettävä, ilmoitukset on lähetettävä ajallaan ja raporttien pitää olla asiak-
kaalla silloin, kun on sovittu. 
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Taulukko 2. Esimerkki prosessien tehostamisesta tilitoimistossa 
 
 
Yllä olevassa taulukossa on esitetty, miten yritys voi tehostaa omia prosessejaan ja sitä kautta 
myös kilpailullista etuaan. Tavoitteena on ensisijaisesti yrityksen omien tuottojen maksimoin-
ti, mutta pitkän aikavälin strategiana voidaan myös pitää prosessien tehostamista niin, että 
asiakas hyötyy tehdyistä uudistuksista. Mikäli yrittäjä on valmis karsimaan katteistaan, hän 
voi tarjota samoja palveluita asiakkailleen halvemmalla kuin muut ja näin tuottaa asiakkaalle 
lisäarvoa - tottahan asiakas maksaa mieluummin vähän kuin paljon samoista yhtä laadukkaista 
palveluista. Kirjanpidon katteet tulee tietysti kuitenkin säilyttää, koska se on usein tilitoimis-
tojen ”leipätyö”. Sen sijaan neuvontapalvelut on hyvä ulkoistaa niiden harvan esiintymisen ja 
resursseja vievän selvittelyn vuoksi. Liitteenä 3 on esimerkki taloushallintopalveluiden ulkois-
tamissopimuksesta, josta voi saada ideoita palveluiden hinnoittelun suhteen. ”Yritys voi pääs-
tä kilpailijoitaan parempiin suorituksiin vain, jos se pystyy olemaan jossain asioissa pysyvästi 
erilainen kuin muut. Se on tuotettava asiakkailleen joko suurempaa arvoa tai samantasoista 
arvoa alhaisemmilla kustannuksilla tai kumpaakin.” (Hakanen 2004, 111.) Yrityksen on kan-
nattavaa tuottaa vain sellaista lisäarvoa, mistä asiakas on valmis maksamaan. Näin ollen pro-
sessien tehostus on liiketoiminnan kannalta merkittävää, jos sillä saavutetaan todellista kil-
pailuetua. 
6.5 Lisäarvon tuottaminen kilpailuetuna 
 
Perustamisvaiheen jälkeinen yritys on sekavassa tilassa. Varsinaista markkina-asemaa ei ole 
vielä saavutettu, puhumattakaan laajasta tyytyväisestä asiakaskunnasta. Lähdettäessä raken-
tamaan kannattavaa tilitoimistoa yrittäjän on syytä miettiä yrityksen resursseja. Keskeinen 
kysymys on, mitä kilpailukeinoja on käytettävissä palveluiden markkinointia ajatellen. Ylei-
sesti ottaen hinnoittelu on vastaperustetuilla yrityksillä jokseenkin vaatimaton. Alhaista pal-
veluiden hintaa käytetään houkutuksena uusille asiakkaille. Huolimatta siitä, että yrittäjällä 
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olisi jo suunnitelmia valmiina lisäarvon tuottamiseksi, on karu tosiasia, että ilman asiakkaita 
ei myöskään lisäarvoa voida tuottaa. Näin ollen voidaan sanoa, että lisäarvon tuottaminen on 
hyvä kilpailukeino, mutta aivan alkuvaiheessa se ei vielä riitä. 
 
Yritystoiminnan jatkuttua niin pitkään, että ensimmäiset asiakkaat on saatu, voidaan siirtyä 
seuraavaan vaiheeseen: oman yrityksen kilpailuedun parantamiseen. Yleinen asiakasyrityksiin 
ja -yrittäjiin tutustuminen on hyvä aloittaa heti tässä vaiheessa. Tuntemalla asiakkaat ja hei-
dän tarpeensa, voidaan päätellä miten lisäarvoa heidän tapauksessaan voidaan parhaalla 
mahdollisella tavalla tuottaa. Venho totesi haastattelussaan: ”Parhaat ideat palvelutarjonnan 
parantamiseksi syntyvät aina asiakkaan kanssa järjestetyssä illanvietossa”. Näin ollen voidaan 
olettaa, että lisäarvon tuottamisen tavat ovat hyvin yksilöityjä ja vaativat eri osapuolten vä-
listä syvällistä tuntemusta, jotta parhaat keinot löydettäisiin. 
7 YHTEENVETO 
 
Vastausta esitettyyn tutkimuskysymykseen ”Miten asiakkaalle tuotettava lisäarvo toimii perus-
tettavan tilitoimisto kilpailutekijänä?” voidaan lähteä purkamaan termi kerrallaan. Asiakkaal-
le tuotettava lisäarvo voidaan määritellä sellaisena ylimääräisenä palveluna, josta asiakas on 
valmis maksamaan. Lisäarvoa pohdittaessa kyseinen palvelu ei voi olla mainittu taloushallin-
topalveluiden ulkoistamissopimuksessa, koska tässä tapauksessa kyseessä olisi palvelu, jonka 
asiakas on varta vasten tilannut. Lisäarvo on siis jotakin ylimääräistä, josta asiakas kokee 
saavansa hyötyä. Perustettavalla tilitoimistolla tarkoitetaan tässä yhteydessä yritystä, joka on 
toiminut vasta 1-3 vuotta eikä ole vielä ohittanut niin sanottua ”kuoleman laaksoa” (Opetus-
hallitus / etälukio 2009). Termillä viitataan yrityksen toiminnan viiteen ensimmäiseen vuo-
teen, jolloin yritystoiminnan lopettamisriski on kaikkein suurin. Tässä vaiheessa tilitoimistolle 
ei ole vielä saavuttanut vakiintunutta markkina-asemaa, eikä näin ollen myöskään kokemuk-
sen tuomaa kilpailuetua kilpaileviin tilitoimistoihin nähden. Kilpailutekijällä tai -edulla tarkoi-
tetaan sellaista ominaisuutta, jolla yritys poikkeaa edukseen kilpailevista yrityksistä. Tilitoi-
misto voi esimerkiksi tarjota palveluitaan keskivertoa huomattavasti halvemmalla, jolloin 
yrityksen hintapolitiikka muodostaa kilpailuedun. Lyhyenä vastauksena tutkimuskysymykseen 
voidaan todeta, että asiakkaalle tuotettava lisäarvo toimii perustettavan tilitoimiston kilpai-
lutekijänä tarjoamalla esimerkiksi henkilökohtaisempaa tai parempaa palvelua, kuin kilpaile-
vat yritykset. Kyse on loppujen lopuksi siitä, minkä asiakas kokee lisäarvoksi, kun tämä tie-
dostetaan, voidaan omat palvelut räätälöidä paremmiksi kilpailijoiden palveluihin nähden ja 
näin saavuttaa kilpailuetua. Tuotetaan tämä palvelu paremmin kuin toinen yritys - saavute-
taan kilpailuetu tämän palveluntarjonnan suhteen. 
 
Teoriatasolla tilitoimiston perustaminen on erittäin yksinkertaista. Tämänhetkisen lainsää-
dännön mahdollistamana kuka tahansa voi perustaa tilitoimiston Suomessa. Voidakseen perus-
taa taloushallintopalveluita tarjoavan yrityksen, on kuitenkin suositeltavaa, että henkilöllä on 
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ainakin muutaman vuoden kokemus kirjanpidon tai laskennan alalta. Kaikki haastatellut yrit-
täjät myönsivät jatkuvan kouluttautumisen tärkeyden, mutta myös pohjakoulutuksella on 
merkitystä. Mikäli lähtökohdat ovat huonot tilitoimiston perustamiselle, on syytä jättää yri-
tyksen perustamisen miettiminen. Oma näkemykseni koulutuksesta on, että pohjakoulutuksen 
tulisi olla pakollinen edellytys tilitoimiston perustamiseksi, koska nykyinen malli tarjoaa aivan 
liian avoimet ovet toimialalle. En kuitenkaan näkisi taloushallintoliiton auktorisoinnin pakolli-
seksi määräämistä etuna toimialalle, mutta jokin tasokoe olisi paikallaan. Esimerkiksi jokin 
aikuiskoulutuskeskus voisi aloittaa Kirjanpidon perusteet -kurssin, jonka tarkoitus olisi nimen-
sä mukaisesti opettaa perusteet halukkaille osallistujille. Ilman aikaisempaa taloushallinto-
alan kokemusta tai koulutusta tämä kurssi olisi pakollinen vaatimus toimialalle aikoville. Tili-
toimistoa perustettaessa on syytä harkita työskentelyä osa-aikaisesti muussa palkkatyössä 
oman yrityksen ohella. Esimerkkitapauksena tästä mainittakoon myyntihenkisen Venhon yritys 
Economista Ky, joka aloitti toimintansa sivutoimisena vaatimattomilla kasvutavoitteilla. Toi-
minnan saavutettua tietty taso, yrittäjä saattoi vaihtaa normaalista päivätyöstään täysipäiväi-
seksi yrittäjäksi.  
 
Onnistunut asiakassuhde on yrityksen keskeinen elinehto. Huolimatta siitä, että asiakastyyty-
väisyys ei vielä takaa jatkuvaa liikesuhdetta, siinä on kuitenkin pohjaa syvemmälle yhteistyöl-
le. Moni asiakasyritys saattaa kokea tilitoimiston (jatkuvan) vaihtamisen turhan työlääksi ja 
jää asiakkaaksi yritykseen, joka täyttää hänen tarpeensa (kuvio 5, palveluiden eri osa-
alueiden tärkeys s. 37). Kilpailutilanteen mahdollisesti kiristyessä on kuitenkin tärkeää luoda 
jotain sellaista, mikä erottaa oman yrityksen kilpailijoista. Yrityksen on turha tuottaa palve-
luita, joista asiakkaat eivät ole valmiita maksamaan. Näin ollen on tärkeää keskittyä vain 
olennaiseen, mutta tehdä se eri tavalla tai paremmin kuin muut. Arowa Ky:n tapauksessa 
yrittäjä Arola-Wahlstenin oma persoona on sellainen, mikä miellyttää asiakkaita ja henkilöta-
son kemiat ovat pitäneet jatkuvaa asiakassuhdetta yllä. Pelkkä ammattitason yhteydenpito ja 
työskentely eivät siis välttämättä ole omiaan luomaan syvempää suhdetta yrittäjän ja asiak-
kaan välille. Tätä väitettä tukee myös Venho, jonka mukaan on tärkeää olla jatkuvasti yhtey-
dessä asiakkaisiin ilman varsinaista työasiaa. Asiakassuhteen hoitaminen poikii myös usein 
uusia palveluratkaisuja, joista on hyötyä yrityksen tulevaisuutta ajatellen. 
8 OMA ARVIO 
Opinnäytetyöprosessin alkua viivästytti pitkään aiheenvalinnan vaikeus. Loppusyksystä 2008 
aiheena oli alun perin tilitoimiston perustamisopas. Projektityyppinen aihe kuitenkin muuttui 
vielä vuodenvaihteen mukana tutkielmamuotoiseksi. Tässä vaiheessa perustamisopas nähtiin 
turhan yksiulotteisena ja siihen päätettiin tuoda uusi ulottuvuus - lisäarvon tuottaminen asi-
akkaille. Tuolloin tutkimus olisi pitänyt teettää kaksiosaisena, sekä tilitoimiston perustamise-
na että lisäarvon tuottamisena asiakkaalle. Voidakseni nivoa nämä kaksi kokonaisuutta yh-
teen, aiheeksi vahvistui lopulta asiakkaalle tuotettava lisäarvo perustettavan tilitoimiston 
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kilpailutekijänä. Nähdäkseni valinta oli hyvä ja se omalta osaltaan tukee alkuperäistä ajatusta 
yrityksen perustamisesta, onhan kilpailuedun kasvattaminen yksi yrityksen tärkeimpiä tavoit-
teita. Eniten ongelmia opinnäytetyön kanssa aiheutti kuluva aika, sillä joulukuusta on kovin 
lyhyt matka kevääseen ja huhtikuuhun. Varsinkin useat aiheen ja näkökulman vaihdokset toi-
vat tiettyä hektisyyttä työn läpiviemiseen. Täysipäiväinen työskentely 3-4 päivää viikossa ja 
yhden opintojakson suorittaminen samaan aikaan ei juuri ollut omiaan tukemaan opinnäyte-
työn valmistumista, joten pientä kasaumaa loppua kohti pääsi kertymään. Siitä selvittiin kui-
tenkin hienosti. Katsellessani työtä jälkikäteen olen löytänyt siitä sen idean, minkä löytämi-
nen tuntui liki mahdottomalta aiheen jatkuvan laajennuksen ja muutoksen myötä. Kuitenkaan 
valmis opinnäytetyö ei täysin vastaa kuvitelmaani, joka minulla oli valmiista työstä vuoden 
2009 alussa. Työstön puolivälissä sanoin, että jos nyt olisi marraskuu 2008, valitsisin täysin 
toisenlaisen aiheen. En kuitenkaan muuttanut aihettani ja tästä olen sanomattoman ylpeä. On 
hienompaa aloittaa jotain ja viedä se loppuun vaikka sisulla, kuin vaihtaa kokonaan aihetta ja 
”luovuttaa”. Huomioiden työhön käytetyn ajan, vaivan, käytetyt resurssit ja osaamisen, olen 
aikaansaannokseeni varsin tyytyväinen. Jatkuva työskentely opiskelun ohessa toi tiettyä mie-
lekkyyttä, varsinkin kun työ tuki omalta osaltaan paitsi itse työssä oppimista, myös opinnäyte-
työn tekoa. 
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 Liite 1 
 
Hinta/laatusuhde
Etu/hyöty asiakkaalle
Tuotteen/palvelun heikkoudet
Tuotteen/palvelun vahvuudet
Tuote/palvelu
saavutat etumatkaa kilpailijoihisi asiakkaan silmissä.
Yritä tarkastella asioita asiakkaasi näkökulmasta . Kun osaamisesi ja tuotteesi ovat tasapainossa 
tietää mitkä ovat asiakkaasi tarpeet ja mitä asiakkaasi odottavat sinulta ja tarjoamasi tuotteelta tai palvelulta. 
Tarjoamasi tuote on riippuvainen ammattitaidostasi ja osaamisestasi. Onnistuaksesi yrittäjänä sinun täytyy 
2. Tuote / palvelu
parantamismahdollisuudet
Puutteiden ja osaamisen
Omat heikkoudet
Omat vahvuudet
Erityistaidot
Koulutus
Työkokemus
itsenäisyys ja ulospäin suuntautuneisuus Vastaa kysymyksiin, muista olla rehellinen itsellesi.
Yrittäjän henkilökohtaisia ominaisuuksia ovat esimerkiksi tuloshakuisuus, peräänantamattomuus, 
Osaaminen voi olla lähtöisin myös harrastuksista tai jokapäiväisen toiminnan piiristä.
Yrittäjänä toimiminen perustuu osaamiseen, jonka avaintekijöitä ovat ammattitaito ja koulutus. 
1. OSAAMINEN
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Erot omiin palveluihin
Kilpailijoiden tuotteet/palvelut
Kilpailijoiden heikkoudet
Kilpailijoiden vahvuudet
Kilpailijoiden kohderyhmät
toimintatapaa ja pystyt kehittämään yritystä
kilpailukykyisemmäksi.
paljon ja usein he mainostavat, sekä mitä ja miten he mainostavat. Näin ymmärrät paremmin kilpailijoiden 
mainontaa ja myynnin edistämistoimenpiteitä sekä tallettaa mainokset mappiin ja aika ajoin miettiä: Kuinka 
jää hinnoitteluvapautta, joka merkitsee parempaa tulosta. On hyödyllistä seurata esimerkiksi kilpailijan 
Yrittäjän tulisi pystyä erottautumaan kilpailijoistaan jollakin asiakkaan arvostamalla tekijällä, jolloin yrittäjälle 
Kilpailu on yrittäjälle elämäntapa. On tärkeää tuntea kilpailijansa, heidän tuotteensa ja toimintatapansa. 
4. Kilpailijat
Päätöksentekijät yrityksissä
Asiakkaiden sijainti
Asiakkaiden määrä
Asiakkaiden ostotottumukset
Omat asiakkaat/kohderyhmät
tasapainossa. Tällöin yritys saavuttaa kilpailuetua: ylivoimaista osaamista kilpailijoihinsa nähden.
tuotteen tai palvelun.Yrittäjän osaaminen, asiakas ja tuote muodostavat kokonaisuuden, jonka tulee olla 
perheen koon tai asuinpaikan perusteella. Alussa on hyödyllistä keskittyä jotka todennäköisimmin ostavat 
yrityksen toimialan koon tai sijainnin perusteella ja henkilöasiakkaat iän, sukupuolen, tulotason, koulutuksen,
mitä eivät pidä erityisen tärkeänä sekä heidän odotuksensa. On tärkeää ryhmitellä yritysasiakkaat esimerkiksi 
Yrittäjälle on tärkeää tuntea asiakkaansa. Mitä tuotteen tai palvelun ominaisuuksia asiakkaat arvostavat ja
3. Asiakkaat / 
markkinat
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Rahoitus
neuvojen tarve
Kirjanpidon ja taloudellisten
ja seuranta
Toiminnan suunnittelu
Kirjanpidon järjestelyt
perustettava yritys on tilitoimisto, on luontevaa huolehtia itse yrityksen talousasioista
henkilöyhtiöissä ja osakeyhtiöissä kannattaa käyttää ammattitaitoista tilintarkastajaa.Kuitenkin, jos 
hoidettavaksi, samoin tilinpäätöksen suunnittelussa kannattaa kuunnella asiantuntijoita. Erityisesti 
Yrittäjän on useimmissa tapauksissa viisainta keskittyä itse yrittämiseen ja antaa kirjanpito tilitoimistolle 
6. Kirjanpito & taloudellinen suunnittelu
Vakuutukset/riskien hallinta
Markkinointi
Työvoiman tarve
Tuotantovälineet
Toimitilat ja sijainti
tarkoituksen mukaiseen lopputulokseen ja suunnitelmallisesti kehität yritystäsi
toimenpiteet poikkeavat toimialoilla toisistaan. Tärkeintä on että päädyt omien resurssien kannalta 
Mieti tarkkaan miten aiot toimia. Esimerkiksi yrityksen sijaintivaatimukset, tarvittavat myynninedistämis-
5. Oma yritys
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Muut vapaaehtoiset vakuutukset
YEL -vakuutus (pakollinen)Vakuutukset
Maksu suoritettu
Lisenssi hankittu
Takuu/käsiraha suoritettu
Yrityksen pankkitili
Lähetetty
Rekisteri-ilmoitukset
Työnantajatiedot
Tilaus tehtyLaitteistot & 
ohjelmistot
Vuokrasopimus/kauppakirjaToimitilat
RahoituslainaPankkiasiat
PerustiedotPerustamisilmoitus
  53 
 Liite 3 
 
Taloushallintopalveluiden ulkoistamissopimus 
 
Asiakasyritys 
 
Toiminimi:  ________________________________________ 
Y-tunnus: ________________________________________ 
Kotipaikka: ________________________________________ 
Yhteyshenkilö: _______________________________________ 
Osoite: ______________________________________________ 
Puhelin: _____________________________________________ 
Sähköposti: __________________________________________ 
Faksi: _______________________________________________ 
 
Ulkoistetaan seuraavat taloushallinnonpalvelut tilitoimiston hoidettavaksi. 
□ Kirjanpito-, laskenta-, verotus- ja yhtiöoikeudelliset palvelut 
□ Palkanlaskenta 
□ Pankkiyhteyspalvelut 
□ Reskontranhoitopalvelut 
 
Sopimus on voimassa alkaen pvm.  ___________________ 
 
Hinnoittelu 
 
Kirjanpito-, laskenta-, verotus- ja yhtiöoikeudelliset palvelut 35 €/ h 
Palkanlaskenta 50 € / kk tai 15€ / palkka 
Pankkiyhteyspalvelut 20 € / kk 
Reskontranhoitopalvelut 20 € / kk 
Neuvontapalvelut & selvitystyö 50 € / h 
 
 
Allekirjoitukset: 
 
___________________________________ ________________________________ 
Asiakasyrityksen edustaja  Tilitoimisto 
 
___________________________________ 
Nimenselvennös 
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H: Miten vanha tilitoimistonne on? 
I: Perustin toiminimellä tämän yrityksen helmikuussa 2000 ja sitten yhtiömuoto muuttui maa-
liskuussa 2006 
H: Eli ehditte toimia toiminimellä? 
I: Vähän yli kuusi vuotta 
H: Joo. Millainen visio tuosta toiminnasta oli silloin, kun alun perin perustettiin tilitoimisto? 
I: No siinä oli semmoiset hyvin sanoisinko matalat tavoitteet sikäli että oli tarkoitus, no voita 
leivälle – periaatteella tai osan elannosta, että ei ollut mitään sellaisia suuria visioita siinä 
vaiheessa. 
H: Silloin, kun itse yritystä perustettiin, niin oliko perustamisessa jotakin vaikeita asioita mi-
hin tarvittiin esimerkiksi konsultointi apua tai olisi tarvittu? 
I: No minä olen sellainen että otan itse selvää ja Internet yhteys tietysti nykyaikana on sellai-
nen, mistä on paljon apua ja minun mielestä varsinkin siinä tilanteessa niin, patentti ja rekis-
terihallituksen kotisivut ja sitten heidän neuvontapalvelut olivat ihan riittävät. Yksityinen 
toiminimi oli silloinkin suhteellisen helppo perustaa.   
H: Nyt kun toiminta on jatkunut jo pari vuotta, niin oletteko kokeneet toiminnan tai työsken-
telyn tilitoimistossa miellyttäväksi? Onko tämä vastannut sitä mielikuvaa, mikä perustettaessa 
oli? 
I: No, kyllä minä opin sellaisessa työskentelyssä, missä on haasteita ja sanotaan näin, että on 
sekä miellyttäviä puolia tässä työssä ja sitten on myöskin vaikeita asioita mitä on tullut 
eteen, mutta sehän kuuluu normaaliin työelämään minun mielestäni.  
H: Te ette kuitenkaan pelkää haasteita, että teillä on hyvä olla ja itsenäinen työskentelytahti 
sopii teille? 
I: Joo, kyllä että minulle semmoinen, niin kun yksi minun asiakas on tuossa hiljattain sanonut, 
että hän on parhaimmillaan kun on pieni stressi tai pieni paine, niin mä sanoisin että jotain 
sellaista minäkin olen tässä kokenut. Tietysti sitten tällä alalla paineet on joskus liiankin suu-
ret aikataulujen suhteen ja muutenkin. Varmaan tullaan tässä tän työn miellyttäviin asioihin 
vielä myöhemminkin ja myöskin näihin vähemmän miellyttäviin että me varmaan palaamme 
siihen? 
H: Joo. Missä suhteessa teette nykyään tilitoimisto työtä ja sitten muuta työtä? 
I: Tämä on kaupparekisteriotteenkin mukaan niin silloin alkuvaiheessa eli liiketoimintaa pe-
rustettaessa niin tarkoitus oli siis nämä perinteiset tavalliset kirjanpitopalvelut mutta nyt 
sitten viime vuoden elokuussa eli vuonna 2008 elokuussa perustimme aputoiminimen ja sen 
toimialana on lähinnä tietotekniikka palvelut. Tietysti tilitoimistoalalla niitä taitoja tarvitaan 
paljonkin nykyaikana. 
H: Millainen kilpailutilanne tilitoimistoalalla on? Oletteko osallistuneet tilitoimistojen kilpailu-
tukseen? 
I: Toi on mielenkiintoinen kysymys, tuosta äskeisestä aputoiminimestä ja siihen toimialaan 
liittyvä osaaminen on lähinnä toisella perheenjäsenellä ja hän on aktiivisesti osallistunut ko-
tisivujen näkyvyyteen ja se on ollut se oleellisin väylä uusien asiakkaiden hankkimisessa. Nyt 
sitten tuohon kilpailutukseen liittyen niin, hyvin usein käy kuitenkin niin, että kun minulle 
tulee sähköpostitse tai puhelimitse tiedustelu niin hyvin usein se johtaa asiakassuhteeseen ja 
se on tietysti mielenkiintoista pohtia, että miksi se on näin. Ehkä monet pienyrittäjät kaipaa-
vat sellaista henkilökohtaisempaa palveluntuntua ja arvioisin niin että jo tilitoimiston nimikin 
viittaa henkilöön. Eri yhteyksistä ja eri artikkeleista olen sen niin käsittänyt myös että yrittä-
jällä, joka tarvitsee kirjanpitopalveluita, niin se henkilökohtainen palvelu ja kontakti on se 
aika oleellinen osa asiakassuhdetta. Tähän pitääkin sanoa sitten semmoinen, että joskus sitä 
ajatteli tradenomi opinnoissaan että miksi tätä markkinointia on niin paljon, tosin olin sitä 
opiskellut aikaisemminkin, mutta tässä tilitoimistotyössä olen havainnut sellaisen seikan että 
markkinointiosaamisella ja niillä opinnoilla on kyllä ollut suuri apu myös tässä tilitoimistotyös-
sä. Laskentatoimen tai taloushallinnon puolella, niin ei sovi, sanoisinko ylenkatsoa asiakaspal-
velun ja markkinoinnin tyyppisiä asioita.  
H: Oletteko kokeneet toimistonne sijainnin hyväksi? Ennen oli hyvin tärkeätä, että tilitoimisto 
oli lähellä asiakasta, mutta nykyään sähköisen tiedonsiirron aikana, niin miten tämä asia on 
vaikuttanut? 
I: Minun toimistoni sijaitsee Tuusulassa, keskustan ulkopuolella ja kaukaisimmat asiakkaat 
ovat olleet Kangasniemeltä ja Oulusta, mutta nämä on oikeastaan poikkeuksia, sitten minulla 
on kyllä ollut koko ajan tässä näitten vuosien varrella aina ollut ainakin muutamia Helsingis-
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täkin, siihen taas on kuitenkin olemassa erityissyitä, se että kuulun erääseen yhdistykseen ja 
siellä olen kohdannut ihan toisissa puitteissa niin, yrittäjiäkin ja sitten kun on tullut keskuste-
lua siitä että olen kirjanpitäjä, niin sitä kautta sitten eli tämän niin sanotun puskaradion kaut-
ta on Helsingistäkin asiakkaita ja tämä on semmoinen, mitä minulla on aina ollut.  
H: Oletteko tehnyt jotain suuria investointeja tilitoimiston perustamisvaiheessa? 
I: Pieni tilitoimisto, niin kun tämä minun, jos olen ymmärtänyt oikein, niin pärjää aika hyvin, 
aika kustannustehokkaasti näillä nykyisillä laitteilla, niitten hintataso on pudonnut. verrattu-
na 10 – 20 vuoden takaiseen tilanteeseen ja toisaalta hiukan olen tuossa opiskelujen puitteissa 
ja jatkokoulutuksen puitteissa, kun olen keskustellut muiden tilitoimisto yrittäjien kanssa, 
jotka voisi ehkä luokitella keskisuuriksi, niin havainnut sellaista että niissä mittaluokissa koe-
taan atk-investoinnit suhteellisen raskaiksi.  
H: Millaisia ohjelmistoja toimistollanne on käytössä? 
I: Perinteiset Excel, Word, PowerPoint, mutta sitten minulla on käytössäni Hansa Business 
World:n taloushallinto kirjanpito-ohjelma, josta on olemassa suomen, ruotsin ja englanninkie-
linen versio. Tämä ohjelma on päivitetty noin vuosi sitten  
H: Onko kyseisen ohjelmiston, kirjanpito-ohjelmiston kanssa ollut mitään vaikeuksia? 
I: No kustannuspaikka laskentaa tällä ei voi tehdä, olen niin kauan tätä Hansa Business 
World:n tarjoamaa taloushallinto-ohjelmaa käyttänyt että siihen on jo sitten päässyt sisään ja 
toisaalta olen ehkä hieman huono vastaaman tuohon kun käytössäni ei ole koko aikana muita 
kirjanpito-ohjelmia ollut.  
H: Millaisia vakuutuksia yrityksellänne on? 
I: Minulla on olemassa esinevakuutus ja sitten oikeusturvavakuutus  
H: Oletteko harkinneet lisävakuutuksia tai luopumista jostain erityisestä vakuutuksesta? 
I: Itse asiassa niin, että tässä on vireillä niin kun tähän aputoiminimeen liittyvien vakuutusten 
hankkiminen eli siis laajentaminen  
H: Millainen koulutus teillä alun perin on? 
I: Minä olen markkinointi alalta ja toiminut aikaisemmin sihteerinä ja tiedottajana ja viimeksi 
ennen, ennen tuota alanvaihtoa, niin olin taloushallinnon asioiden puolella tiedotustehtävissä 
sihteerin toimen ohella  
H: Oletteko osallistuneet tilitoimiston osalta lisäkoulutukseen tai tuntenut siihen tarvetta? 
I: Aika varhaisessa vaiheessa silloin kun päätin tämän yrityksen perustamisesta tra-
denomiopintojen jälkeen, niin silloin kävin KLT valmennuksessa. Siinä vaiheessa en vielä kat-
sonut voivani siihen tutkintoon osallistua, mutta pitkin matkaa vuosien varrella, olen osallis-
tunut esimerkiksi täällä lähiseudulla järjestettyihin TE -keskuksen järjestämään tällaiseen 
tilitoimisto seminaari sarjaan, joka esimerkiksi viime vuonna se kesti noin kolme kuukautta, 
joka toinen viikko. Sitten olen käynyt arvonlisäverotukseen liittyvillä koulutuspäivillä ja monia 
on ollut tässä vuosien varrella ja sanoisinko vähintään kerran vuodessa useilla koulutuspäivillä 
ja nyt sitten viime lokakuun loppupuolella eli vuonna 2008 aloitin HTM-valmennuksen, jonka 
järjestää kauppakamari instituutti 
H: Onko tilitoimistonne auktorisoitu tilitoimisto? 
I: Tilitoimistoni ei ole auktorisoitu tilitoimisto 
H: Oletteko harkinneet auktorisointia? 
I: Kyllä olen 
H: Millaisella aikavälillä olette suunnitelleet sen tapahtuvan? 
I: Se riippuu. Tavoitteena tietysti on mahdollisimman alhaisen kustannustason ylläpitäminen 
ja olen jo, tai yhtiöni on jo jäsenenä kauppakamarissa, Suomen yrittäjissä, veronmaksajien 
keskusliiton yritysjäsenenä ja se on tietysti kustannuskysymys   
H: Sitten kun puhutaan asiakkaista, niin miltä toimialoilta teillä on asiakkaita? 
I: Minulla on sellaisia toimialoja asiakkaina, kun sähköala, saneeraus rakentaminen, autokor-
jaamo/autohuolto pari pientä autoliikettä. Eli käytettyjen ajoneuvojen myyntiä harjoittava 
yritys ja sitten on pari liikkeenharjoittajaa ja yksi siivousyritys ja hetkinen, muistelen tässä ja 
sitten on ja jaa.. siinä ne tämän hetken pääasiallisimmat. 
H: Eli minkä kokoisia asiakasyrityksiä ne ovat?  
I: Liikevaihdoltaan sivutoimisia 8000 euroa ja siitä sitten ihan tuonne 400.000 euroon liike-
vaihdoltaan olevia yrityksiä 
H: Miten asiakaskunta on jakautunut palveluiden suhteen? Paljonko asiakkaistanne on tilitoi-
misto asiakkaita? 
I: Kyllä se on 99 % vielä tällä hetkellä tilitoimistoasiakkaita. Tässä vielä unohdin mainita yh-
den toimialan ja se on verkkomyymälä 
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H: Oletteko ulkoistaneet joitain tiettyjä palveluita?  
I: Tämä tilitoimisto on 1-2 hengen tilitoimisto ja meillä ei näin ollen ole mahdollisuuksia ul-
koistamiseen eikä välttämättä ole tarvettakaan ja haluakaan, koska silloin tulee kyseeseen 
ihan eri tavalla nämä riskien hallinta ja vastuu kysymykset 
H: Oletteko tehneet yhteistyötä muiden tilitoimistojen kanssa? 
I: Oikeastaan hyvin vähän. Se on oikeastaan rajoittunut vaan niihin tilanteisiin tai tilaisuuksiin 
jolloin on koulutuksen puitteissa tai täydennyskoulutuksen puitteissa tavannut muita tilitoi-
mistoyrittäjiä. Ja onhan ne ollut aika antoisia ne tilanteet sitten kuitenkin siinä suhteessa, 
että on huomannut että ongelma-alueet, ongelmat ovat hyvin pitkälle samoja. Stressiä aihe-
uttavat tekijät ovat hyvin pitkälle samoja kaikilla. 
H: Millä tavoin liiketoimintanne on kehittynyt alkuvaiheesta? 
I: Minä olen ollut ihan tyytyväinen kuten sanottua, tuossa alussa kävikin ilmi, minulla ei ollut 
kovin suuria tavoitteita että itse asiassa odotukset ovat sikäli ylittyneet 
H: Onko palvelutarjonnassanne tapahtunut olennaisia muutoksia toiminnan aikana? 
I: Uskon että, tietysti on luonnollista että ajan kuluessa kokemus karttuu, asiakkuuksien hal-
linnassa, asiakaspalvelussa ja osaamisessa tietysti minä toivon että on tapahtunut kehitystä 
sitten toisinaan tai uutena on tämä tullut juuri tämä tietotekniikkapalvelut, joita varten pe-
rustimme aputoiminimen viime elokuussa 2008 ja sitä olemme tässä sitten pikku hiljaa lansee-
raamassa eteenpäin 
H: Oletteko törmänneet keskeisiin ongelmiin asiakkaiden kohtaamisten kanssa? 
I: Kyllä olen ja yks mikä tulee ensimmäisenä mieleen on se, kun ystävällisesti ja kauniisti asia-
kas pitää saada ymmärtämään, mikä on hänen osuutensa ja vastuunsa kirjanpitoon liittyen ja 
tilinpäätöksiin liittyen ja mikä sitten on tilitoimiston vastuun määrä. Ja pitää kyllä minun 
mielestä kyetä selkeästi tuomaan esille jo asiakassuhteen alkuvaiheessa sitten joskus törmää 
siihen että kun yrittäjä ei perusasioita ymmärrä kirjanpidosta, niin voi olla joskus vaikeata 
saada heitä ymmärtämään nämä liittyy tällaiset ongelmat tietysti alkaviin yrittäjiin, toisia 
ongelmia sitten saattaa liittyä sellaisiin asiakassuhteisiin, jossa kirjanpito asiakas on kauem-
min ollut yrittäjänä. 
H: Mitkä ovat liiketoimintanne jatkon näkymät? 
I: Toistaiseksi uskon, että melko hyvät, että tästä maailmanlaajuisestakin ja maanlaajuisesta 
taantumasta huolimatta näyttää siltä, että vaikka joillakuilla toimialoilla työt vähenevät, tai 
ovat jo hiukan vähentyneet, kuten esimerkiksi rakennusalalla, niin silti olen tässä jo havain-
nut, että muutamia uusiakin pieniä on tulossa. He ovat kiinnostuneita palveluistani 
H: Mitä asioita pidätte haastavana tilitoimistotyössä? 
I: Asiakaskohtaamiset ovat haasteellisia, sikäli että kun asiakkaalla on kysymys, niin siihen 
pitää tietysti kyetä vastaamaan, mutta niin, että jos en heti siihen asiaan tiedä vastausta, 
niin luoda sellainen luottamusta herättävä suhde asiakkaaseen että hän ymmärtää että kir-
janpitäjä ei heti kaikkeen voi eikä kykene vastaamaan ennen kuin on tehnyt hieman tausta-
tutkimusta. 
H: Lopuksi vielä kysyisin että mitä neuvoja antaisitte aloittavalle tilitoimiston perustajalle? 
I: On hyvä olla kokemusta ja avoimilla mielillä seurata jonkun toisen palveluksessa ensin miltä 
tämä ala tuntuu ja mitä hyviä puolia tässä on ja myöskin sitten kartoittaa sitten ne heikom-
mat puolet ja sitten seurata jos mahdollista työnantajan tuota, kokenutta työnantajaa ja 
millaisia päätöksiä he tekee ja ottaa kaikki opin kannalta avoimella mielellä että sitä suositte-
len ja sitten sitä että varautuu siihen että tämä ala, jos haluaa pärjätä, niin jatkuva opiskelu 
on sen edellytys. 
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H: Miten olette mainostaneet tilitoimistoanne asiakkaille? 
M: No ihan yleisesti ottaen, niin ihan normaalissa printissä, että sähköisessä kanavassa. 
H: Joo, ovatko nämä ensimmäiset asiakkaat tulleet juuri näitten tapojen kautta? 
M: Kyllä, kyllä kyllä… Sitten osaksi ensimmäiset asiakkaat ovat tulleet vähän niin kuin tuttavi-
en kautta 
H: Eli periaatteessa teillä oli ensimmäisiä asiakkaita jo, ennen kun tilitoimistoa oli virallisesti 
paperilla perustettu? 
M: Ei oikeastaan, että kyllä se oli ensin perustettu ja sitten tuota mietittiin myös sitä että 
mistä niitä asiakkaita saadaan 
H: Mutta puhetta oli ollut jo sitä ennenkin? 
M: Ei näiden, jotka tulivat sitten asiakkaiksi, niin ei ollut. Se oli vasta sitten kun oli ihan oike-
asti perustettu. 
H: Ja nyt kun firma on toiminut jo pitempään, niin mikä on yleisin tapa, millä potentiaalinen 
asiakas ottaa teihin yhteyttä? 
M: Yleensä soittaa mutta, tarkoitatko että mitä kanavaa tai mistä ne on löytänyt? 
H: Joo lähinnä, että teillä on kotisivut ja siellä on sitten yhteystiedot, mutta tuleeko sähkö-
postitse vai puhelimitse  
M: Kyllä minä sanon, että sellaiset jotka on enemmän kiinnostuneita, niin ne soittavat. Sitten 
tulee meilitse näitä ehkä vähemmän varteenotettavia. 
H: Onko teidän yritykselle tullut sitten uusia asiakkaita periaatteessa puskaradion kautta, 
vanhat asiakkaat mainostaa uusille? 
M: Joo se on ihan toimiva kyllä, että kannattaa kyllä hoitaa ne hommansa hyvin et sitä kautta 
tulee kyllä uusia asiakkaita.  
H: Parasta mainosta ja takaa kasvavaa liiketoimintaa? 
M: Kyllä… 
H: Mitä eri toimialoja nämä teidän asiakasyritykset edustaa? Onko jotain tiettyä vai useita eri? 
M: Onhan meillä useita eri, mutta tuota… ehkä meillä on enemmän konsulttiyrityksiä. Sellaisia 
yhden miehen yrityksiä, jotka on kasvanut vähän isommaksi. Vähän vaikeaa sanoa ihan näin 
äkkiseltään. Sitten on tiettyjä toimialoja, joissa me ei olla ollenkaan. Sanotaan että se on 
enemmän sitä liikkeenjohdon konsultoinnin asiakkaita ja IT-yrityksiä  
H: Onko teillä jotain tiettyä omaa kokemusta näistä toimialoista, minkä perusteella asiakkaita 
olisi sitten tullut? Konsultaatio kokemusta tai muuta? 
M: No, ehkä sieltä liikkeenjohdon puolelta, mutta ei siitä ole niin kun niin sanotusti hyötyä 
näissä kirjanpitoasioissa et tuota, jos vielä tarkennat pikkuisen mitä haet takaa? Että me ol-
laan ehkä mietitty vähän et mitkä on sellaiset toimialat mitkä on niin kun pitkäaikaisia asiak-
kaita. Ei sellaisia niin kun että me haetaan sellaisia hype -asiakkaita tavallaan, että jotka niin 
kun ajattelee että ”nyt mä perustan firman ja teen vähän aikaa rahaa siinä ja katsotaan et 
miten menee”. Että kyllä me asetetaan niin kun vähän vaatimuksia sille yritykselle, joka tu-
lee. 
H: Eli tulee tuollaisia kauas kantoisia suunnitelmia? 
M: Joo ja siis tuota, mehän ei oteta kaikkia asiakkaita  
H: Joo, tietysti…se on selvää. Minkä kokoisia nämä asiakasyritykset on? 
M: No sanotaan näin että olisiko nyt puolet asiakkaista sellaisia, jotka on aloittanut silloin kun 
ne on ollut, kun ne on perustanut yrityksen ja toinen puolikas taas on sellaisia, jotka on vaih-
tanut tilitoimistoa. 
H: Oletteko tietoisesti hankkineet asiakkaiksi vain tietyn kokoisia yrityksiä? Tai vältättekö 
jotain toimialaa? 
M: Joo, vältetään tiettyjä toimialoja ja tuota, jos on ollut vähän kielteistä lehdissäkin, jotka 
toimii ehkä epäeettisesti ja tuota.. sitten se koko luokka, niin me ollaan kuitenkin tilitoimisto 
jossa on 4-5 henkilöä et sekin tietysti asettaa rajoja, et ei me voida mitään kovin isoja yrityk-
siä ottaa. Et kun puhutaan yrityksistä joilla on työntekijöitä yli 50 
H: Eli periaatteessa puhutaan jo suurista yrityksistä joilla usein on oma taloushallinto-osasto? 
M: Joo, just näin. Siinä on niin kun ihan hyvä että ei se ole tulevaisuudessa poissuljettu, että 
meillä on kuitenkin se tietotaito mikä me voitaisiin antaa niille asiakkaille että minä luulen 
että meiän kannattaa nyt vähän aikaa kasvaa ja sitten me voidaan tarjota tällaisia ulkoisia, 
niin kun controller-palveluita. 
H: Aivan. Mitä eri palveluita teidän tilitoimisto tällä hetkellä tarjoaa asiakkaille? 
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M: Tarjotaan ihan perus kirjanpitoa. Sillä lähetään aina, että tehdään juokseva kirjanpito ja 
alv-ilmoitukset ja laskelmat ja annetaan asiakkaalle. Sitten meillä on muutamia asiakkaita, 
joiden laskutusta me hoidetaan. 
H: Kirjanpitoon ilmeisesti kuuluu tilinpäätökset… ja? 
M: ..Veroilmoitukset. 
H: Joo… ja palkanlaskentaa? 
M: …ja palkanlaskentaa sit kans, joo. 
H: Mitenkäs tuo palveluitten tarjonta, että tarjotaanko pelkästään suomen kielellä vai onko 
myös ruotsia, englantia ja muita vielä mukana? 
M: Meillä on tuota ihan ruotsalaisia yrityksiä, joilla on tytäryhtiöitä Suomessa ja siinä on tie-
tenkin tärkeätä, että osaa ruotsia. Ja sitten meillä on suomalaisia asiakkaita, jotka ovat sit-
ten ulkomaalaisia ja ei osaa hyvin suomea, niin kommunikoidaan sitten englannin kielellä 
H: Onko se yks teidän toimiston keskeisiä vahvuuksia, vai tuleeko se vaan sivutuotteena? 
M: No kyllä se sivutuotteena on, että ei me sitä erityisesti mitenkään markkinoida. 
H: Onko noissa palveluitten hinnoissa eroja että, tehdäänkö ne tarjouspohjalta aina, vai onko 
olemassa jotain kiinteitä hinnastoja? 
M: Meillä on niin kun pienemmille yrityksille tällaisia palvelupaketteja, joita me niille tarjo-
taan. Ja sitten vähän isommille yrityksille tehdään tarjouksia, mutta meillä on aina tietty 
tuntihinta mitä tarjotaan. Mutta yleensä kun yritys aloittaa, niin nehän haluaa tietää, mitä 
kirjanpito tulee noin karkeasti maksamaan 
H: Vaikuttaako toi asiointikieli mitään siihen hinnoitteluun? 
M: Ei…ei vaikuta. 
H: Millaiset nämä aloituskäytännöt silloin on, kun asiakassuhde luodaan? Sanoit äsken että 
puhelimella yleensä soitetaan, mutta mitä sen jälkeen tapahtuu? 
M: Yleensä käydään sitten läpi ihan henkilökohtaisesti palaverissa että…miten asiat hoide-
taan. Ja sitten sen jälkeen, kun asiakas on ensimmäisen kerran jälkeen lähettänyt materiaa-
lit, niin jos siinä on tarvetta, niin sitten istutaan uudelleen alas. 
H: Millainen on tällainen ihanteellinen tilitoimistoasiakas? Vasta perustettu yritys vai sellai-
nen, mikä on tullut joltain toiselta tilitoimistolta, että on kuitenkin harjoittanut pitkään liike-
toimintaa, vai millaisia piirteitä sinä pitäisit tärkeänä? 
M: No melkein sellainen et se asiakas, yrittäjä itsessään on systemaattinen. Ja että sitä kiin-
nostaa ihan itse se taloushallinto että se asiakas ymmärtää sen, että miksi kirjanpito on tär-
keätä hänen yritykselle ja miksi sitä ylipäätänsä pidetään?  
H: Eli kirjanpidon perusteiden ymmärtäminen luo aika vankkaa pohjaa tuolle? 
M: Joo. 
H: Onko teillä ollut noissa asiakassuhteissa sitten paljon ongelmia esimerkiksi kun pitää koh-
distaa noita kuluja, että mitä kuuluu mihinkin kuluryhmän, että onko teillä eriäviä näkökul-
mia yrittäjän kanssa näissä asioissa? 
M: No yleensähän se toimii niin, että asiakas lähettää sen aineiston ja me sitten täällä pääte-
tään mihin kuluryhmään se kuuluu. Harvemmin se asiakas rupeaa käymään läpi sitä, että mi-
ten se on kirjattu, kun eihän heillä ole sitä osaamista kuitenkaan. Sitten on tietysti aina täl-
laisia, että jos asiakas ei ole merkannut tarpeeksi tarkkaan, mitä laki sanoo siitä. Esimerkiksi, 
jos asiakkaalla on tapaamisia, niin siinä joudutaan välillä palaamaan takaisin ja kysymään 
ketä on ollut mukana palaverissa, jotta se voidaan sitten kirjata oikein. Ja tietysti että tiede-
tään, että se kuuluu siihen yrityksen kuluksi että se ei ole mikään henkilökohtainen. Sillä 
varmistetaan se, ettei jälkikäteen sitten vero… mahdollisessa verotarkastuksessa tule sitten 
epäselvyyksiä että onkin laitettu vahingossa sellaisia kuluja yrityksen kirjanpitoon, mitkä ei 
sinne kuulukaan. 
H: Miten tällaisiin ongelmatapauksiin sitten puututaan? Ilmeisesti pienistä ilmoitetaan sähkö-
postitse tai puhelimitse ja sitten tarvittaessa neuvotellaan? 
M: Yleensä käytännössä tapahtuu niin, että jos on joku tietty kuitti niin silloin tuota, ilmoite-
taan että nyt tällainen on tässä, meille lähetetty ja kysytään sitten ne tarvittavat tiedot, että 
siihen tarvitaan sen asiakkaan nimi ja välillä halutaan sitten ihan asiakkaan oma kirjallinen 
selvitys, että miten tämä liittyy liiketoimintaan. Siinä on sellaista, että sen voisi tulkita myös 
yksityiseksi. Silloin pyydetään että asiakas kirjoittaa siitä selvityksen, joka sitten liitetään 
kirjanpitoon. 
H: Millaisissa tilanteissa asiakassuhde joudutaan purkamaan? Teille on varmaan sattunut täl-
laisiakin tapauksia? 
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M: Joo, mutta tosi harvoin. Että ei puhuta varmaankaan kun yhdestä, kahdesta max. kolmesta 
tapauksesta, joissa nimenomaan on sanottu, että kannattaa vaihtaa tilitoimistoa. Yleensä 
sellainen tilanne on sellainen, että asiakasta ei kiinnosta kovinkaan paljoa tämä kirjanpito 
että asiakas haluaa, että hänellä on kirjanpitäjä ja tämä kirjanpitäjä vastaa sitten kaikesta. 
Kun se ei nyt ihan mene niin, että se on aina asiakas, joka loppukädessä vastaa siitä, että 
mitä omassa yrityksessä tapahtuu. Ja jos asiakas lähettää aineiston myöhässä meille, niin se 
on kanssa sellainen et silloin ei pystytä tekee sitä, mitä laki sanoo. Eli alv-ilmoitukset pitää 
tehdä kerran kuukaudessa esimerkiksi. Ja jos aineisto ei tule ajoissa niin tuota, silloin ei tili-
toimistokaan voi tehdä sitä omaa työtä ajoissa. 
H: Oli puhetta, että haette asiakkaita, jotka toimivat pitkään, niin onko tämä vallitseva talo-
ustilanne vielä vaikuttanut liiketoimintaan asiakasmäärän kautta? Yrityksiä ei ole mennyt kon-
kurssiin? 
M: Ei oo vielä. Se on vaikea sanoa, että miten se tulee vaikuttamaan. Se riippuu siitä miten 
pitkäaikainen tämä on tämä tuota, hieman vaikeampi tilanne. Varmaan se tulee, jos tämä 
kestää useampia vuosia, niin silloin se varmaan, mutta ei näin lyhyellä aikavälillä vielä näy.  
H: Miten kovaksi arvioitte tilitoimistojen nykyisen kilpailutilanteen? 
M: Tämä on niin erikoinen tämä tilitoimistoala tai ainutlaatuinen sillä lailla että näillä mark-
kinoilla on kolme, neljä suurempaa ketjua ja sitten täällä on paljon, todella paljon yhden 
miehen tilitoimistoja. Ja me ollaan vähän…on meidänkin tyyppisiä tilitoimistoja, mutta niitä 
on aika harvassa. Sanotaan tietenkin, että me ollaan itsenäisiä, että useimmat meidän tyyppi-
set tilitoimistot kuuluvat johonkin tiettyyn ketjuun. Se on aika tyypillistä, että nämä isot ket-
jut on ostanut näitä pienempiä tilitoimistoja pois ja sillä asiakkaalla on sitten niin kun kaks 
vaihtoehtoa. Niillä on se, että ne voi ostaa sen palvelun joltain isolta ketjulta ja isommissa 
ketjuissa on yleensä tapana se, tai johtuen ihan siitä organisaatiorakenteesta että niiden ku-
lurakenne on hieman raskaampi, kun pienemmillä yrityksillä ja se vaikuttaa tietenkin siihen 
asiakkaan hinnoitteluun. Se toinen sitten, että asiakas voi valita yhden miehen tai naisen kir-
janpitotoimiston ja siinä taas on hyvin kirjava joukko, sillä tätä kirjanpitoalaa ei ole millään 
lailla niin kun säädetty et tällä hetkellä kuka tahansa saa niinkun perustaa tilitoimiston. Et 
ainoa tapa, millä tätä on yritetty sitten nostaa tätä profiilia, on se että kuuluu tällaiseen ta-
loushallintoliittoon. Että pienemmillä se on vaikeata, ne vaatimukset että pääsee siihen liit-
toon on aika kovat. Että minun henkilökohtainen mielipide on että mitä tuossa ainakin kaks 
kolme vuotta sitten vähän tuota selvitin, niin liiton vaatimukset ovat välillä jopa aika koh-
tuuttomia.  
H: Sitten kun puhutaan itse tilitoimistosta, niin mitä vakuutuksia teillä on liiketoimintaan 
liittyen? 
M: Meillä on tota… mä en nyt niitä termejä muista, mutta käytännössä se, että me tehdään 
tai aiheutetaan jotain vahinkoa asiakkaalle, niin silloin noi vakuutukset korvaa. Jos me ollaan 
esimerkiksi kirjattu jotain väärin ja siitä tulee jotain veroseuraamuksia, niin ne seuraamukset 
pitäisi sitten vakuutuksen korvata. 
H: Oletteko harkinneet jotain lisävakuutuksia? 
M: No en. Toi on käytännössä se, mitä tällä toimialalla… se on se tyypillinen mitä käytetään. 
H: Mitä ohjelmistoja tilitoimistolla sitten on käytössä? 
M: No me käytetään tuota, kun puhutaan siitä perinteisestä kirjanpidosta, niin me käytetään 
Tikonia kirjanpidossa ja sitten palkanlaskennassa meillä on ihan oma järjestelmä, mikä me 
ollaan itse kehitetty. ja sitten…sähköisessä… tällä hetkellä mitä me tarjotaan Netvisor sellai-
sille asiakkaille, jotka ei halua perinteistä kirjanpitoa. Mutta meillä on kyllä valmius ottaa 
muitakin sähköisiä järjestelmiä, et ei me olla millään tavalla sidottu Netvisoriin ja me ei halu-
takaan sitoutua pelkkään sähköiseen järjestelmään.  
H: Oletteko lanseeranneet jotain uusia palveluratkaisuja, jos asiakasyritys on esimerkiksi kas-
vanut tai muuten liiketoiminta muuttunut? 
M: No joo, sitähän kyllä seurataan, että jos alkuvaiheessa yritys on pieni, niin yleensä sieltä 
asiakkaan päästä tulee se kysymys et voiko he teettää tätä ja tätä meillä. Että se on ihan 
asiakaskohtainen tietenkin… Sanotaan kuitenkin että enemmän on kyse siitä, että halutaan 
siirtyä sellaiseen sähköiseen järjestelmään. Tai se on niin kun se viimeisin…tässä vuoden kah-
den sisään ollut sellainen yleinen trendi. Että se on valitettavaa, että vaikka se kuulostaa 
hienolta, niin ei se välttämättä kuitenkaan ole sitä. Että jos puhutaan kuitenkin pienemmistä 
yrityksistä, niin siitä ei ole niin suurta hyötyä sille yritykselle että välillä se on helpompaa 
hoitaa ihan perinteisellä tyylillä. 
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H: Oletteko joutunut käyttämään jonkun tällaisen atk-firman apua tai konsultointia, asennus-
palveluita tai muita? 
M: Kyllä me ollaan yhtä paikallista tietokonealan yritystä, kun on ollut jotain ongelmia. On-
neksi nyt ei ole ollut mitään että ne on ollut lähinnä vaan asennuksia mitä on käytetty. Et sen 
verran pieni ollaan kuitenkin suhteessa että meillä ei ole sellaisia mitään ihmeellisiä järjes-
telmiä että tarvis ainakaan palkata mitään ihmistä tänne, että kyllä me sitten hankitaan ne 
palvelut ulkoa. 
H: Oletteko pyrkineet tuottamaan lisäarvoa asiakkaille tarjoamiinne palveluihin? 
M: Lisäarvoa… mielestämme koko ajan tuotetaan lisäarvoa meidän asiakkaillemme, että me 
hoidetaan hommat hyvin mutta tuota, minkälaista sä lähinnä ajattelit? Konsultaatiota vai…? 
H: Joo, sellaista ylimäärästä konsultaatiota esimerkiksi, jos vaikka sopimus on tehty juokse-
van kirjapidon hoidosta, niin sitten annetaan jotain tiettyjä vinkkejä tai muuta. 
M: Joo, no yleensä me ollaan jatkuvassa kanssakäymisessä asiakkaan kanssa käytännössä kui-
tenkin koko ajan. Että siinähän tulee sitä aika paljon matkan varrella 
H: Mitenkäs toi palvelupuoli sitten, onko teillä jotain jatkuvaa palvelukehitystä ja miten sel-
lainen on toteutettu? 
M: Kyllähän me yritetään miettiä sitä aina. Puhutaan lähinnä siitä, että miten se saadaan niin 
kun helpommaksi asiakkaalle. Se, että puhutaan niin kun siitä ymmärtämyksestä. Että he 
ymmärtävät mikä on tärkeätä ja yritetään niin kun kartoittaa se, mitä se asiakas haluaa. Ha-
luaako se, että kaikki annetaan tilitoimistolle tehtäväksi. Vai haluaako ne hoitaa jotkut tietyt 
asiat, esimerkiksi niin kun osakeyhtiössä, niin siinä on paljon monta eri asiaa, jotka pitää hoi-
taa. Esimerkiksi hallinnolliset asiat, siinä on monta asiaa… materiaalin lähettäminen patentti 
& rekisterihallitukselle, siinä täytyy sopia asiakkaan kanssa se että kuka tekee mitäkin. Ne on 
aika tällaisia käytännön helppoja asioita, monta asiaa, joita se yrittäjä pystyy itse tekemään, 
kunhan sopii kuka tekee mitäkin. 
H: Oletteko teettänyt mitään asiakastyytyväisyys kyselyitä? Vai palautetta tulee kun hommat 
menee hyvin? 
M: Ei me olla varsinaisesti…että ei olla tehty sellaista mikä olisi lähtenyt kaikille. Kyllä me 
kuitenkin ollaan tavallaan asiakkaan kanssa kanssakäymisessä koko ajan, niin siinähän sitä 
samalla keskustellaan muistakin asioista kun vaan työstä. 
H: Mitkäs on sitten näitä teidän tilitoimiston vahvuuksia? 
M: No, me ollaan nyt tuossa aikaisemmin sanoin että me ollaan… tai osutaan tähän ryhmään, 
että tämän tyyppisiä yrityksiä ei ole kovin paljoa. Että me kuulutaan siihen ryhmään joka 
pystyy tarjoamaan suuremman palvelukonseptin, jos vertaa nyt näitä yksittäisiä toimijoita 
niin suuremman palvelukokonaisuuden sille asiakkaalle että… Sitten me ollaan aika nuorekas 
tiimi ja se on kanssa saanut kiitosta monelta meidän asiakkaalta. 
H: Entäs sitten nämä heikot puolet? Mitä löytyy heikkouksista? 
M: No, heikkouksia just liittyen tähän meidän toimistoon, niin vaikea ehkä määrittää sitä. 
Mutta mikä ehkä tällä toimialalla voi olla ongelmana on se, että alv:t pitää tehdä joka kuu-
kausi, niin siinä on tietyt deadlinet. Deadlinet pitää sitten aina… niissä täytyy pysyä. Mutta en 
mä sano et se on meillä ongelma. Meidän vaan pitää olla koko ajan varmoja, että me ehdi-
tään tehdä ne kaikki työt mitä me otetaan. Että sen takia me myös hieman valikoidaan mei-
dän asiakkaita. Että me tiedetään sellaisia asiakkaita, jotka tulee… että ne myös hoitaa ne 
omat velvollisuutensa hyvin. Suurin syy siihen, että jos joku yritys on tullut meille, että se 
aikaisempi tilitoimisto ei ole resurssipuolen takia ehtinyt tekemään niitä lakisääteisiä asioita 
ajoissa. 
H: Entäs sitten sanoit, että ette ota kaikkia asiakkaita. Niin onko teillä jotain tuttua, kilpaile-
vaa yritystä jota te periaatteessa voitte suositella asiakkaille, joita te ette itse hyväksy? 
M: No tuota… Mä en ehkä sanoisi niin että me ollaan noin karkeasti, että ei hyväksytä. Vaan, 
että jokainen yritys on silleen kuitenkin ainutlaatuinen, että se riippuu siitä tilanteesta 
enemmänkin että mikä meillä silloin on. Että jos meillä on paljon töitä sillä hetkellä ja vaikka 
tulisikin sellainen asiakas, joka me muuten otettaisiin, niin sitä ei oteta asiakkaaksi sen takia 
että voi olla epävarmuutta, että me ei ehditä sitä hoitaa. Niin tuota siinä tapauksessa…niin 
me ei suositella näitä pienempiä toimistoja, koska me ei tunneta niitä kerta kaikkiaan, niin se 
on asiakas sitten joka saa hakee. Jossakin tilanteissa me ollaan nimetty nämä suurimmat fir-
mat, että tämän tyyppisiä firmoja on, et ne saa sitten itse ottaa yhteyttä niihin. Sillä mehän 
ei tiedetä, miten ne toimii. Että meillä ei ole kokemusta siitä.  
H: Aivan. Oletteko tehneet yhteistyötä tai teettäneet alihankintaa muiden tilitoimistojen tai 
tilintarkastusta harjoittavien yritysten kanssa? 
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M: No alihankintaa tässä perusduunissa nyt ei ole tehty, enkä tiedä olisiko se edes mitenkään 
mahdollista. Ehkä nämä isommat toimistot pystyvät sitä harrastamaan, mutta me ei olla, eikä 
varmaan tulla ikänä tekemäänkään. Että silloinhan se katoaa heti, se sellainen näppituntuma 
siihen silleen et, varmuus siitä että asiat on hoidettu hyvin. Ja tilintarkastustoimistoista, niin 
yhteistyön…miten se nyt sitten määritellään. Että on meillä nyt kourallinen tilintarkastajia, 
jotka sitten hoitaa meidän asiakkaiden tilintarkastuksen. En mä nyt ehkä puhuisi siitä miten-
kään silleen laajamittaisena yhteistyönä, et kummatkin hoitaa omansa. 
H: Mites nämä teidän oman yrityksen sisäiset talousasiat, niin kun kirjanpito ja palkanlasken-
ta, miten nämä on hoidettu? 
M: No me hoidetaan ne itse. Meillähän on ainakin hyvät järjestelmät siihen… ja osaaminen 
H: Sanoit että työllistätte 4-5 henkilöä, niin millainen koulutus teidän henkilöstöllä on? 
M: No meillä on kaupallinen, sekä ylempi että alempi korkeakoulututkinto. 
H: Joo, onko teidän henkilöstö sitten osallistunut lisäkoulutukseen? Liiketoiminnan vuosien 
aikana? 
M: On joo, että on erilaisia koulutus instansseja, jotka järjestävät tämän alan koulutusta, niin 
kyllä siellä on sitten meidän kaverit käynyt. 
H: Mitenkäs, tuossa puhuttiin taloushallintoliittoon kuulumisesta, niin onko teidän yritys auk-
torisoitu tilitoimisto? 
M: Ei ole auktorisoitu ja ei varmaan nyt ihan lähiaikoina. Me ei nähdä sitä hyötyy siitä vielä 
ainakaan. Mutta mä luulen että taloushallintoliiton kannattaisi jollain tavalla nostaa sitä omaa 
profiiliaan, että jotkut asiakkaat ei lähestulkoon edes tiedä, mitä tarkoittaa auktorisoitu tili-
toimisto 
H: Miten eri työtehtävät on jaettu teillä eri työntekijöiden kesken? Onko yritykset jaettu toi-
mialoittain tai yhtiömuodoittain jotenkin työntekijöitten kesken?  
M: No, kirjanpitäjillä on omat asiakkaat ja ne hoitavat sitten sen asiakkuuden niin kun alusta 
loppuun asti.  
H: Eli siinä ei synny tällaisia päällekäisyyksiä, että joku tekee yhden kuukauden ja toinen 
sitten toisen? 
M: Ei, sitä meillä ei tehdä.. Että kyllä se on yks, nimetty henkilö kuka sen hoitaa.  
H: Mitä asioita itse pidätte haastavana tilitoimistotyössä? 
M: No kyllä se on lähinnä se että, just se resurssointi suhteessa asiakasmäärän että pystyy 
hoitamaan ne mitä on sovittu asiakkaan kanssa, ja just nämä lakisääteiset tehtävät sitä vaatii 
ja sehän siinä on lähinnä se suurin haaste, mitä on. 
H: …ja lopuksi vielä, että mitä neuvoja antaisitte aloittavalle tilitoimiston perustajalle? 
M: Pitkäjänteisyyttä. Kannattaa miettiä sitä, että kestää kyllä semmoisen kolmisen vuotta 
ennen kuin se niin kun oikeasti lähtee rullaamaan. Ensimmäisten asiakkaitten hankkiminen on 
tietysti aina oma haasteensa. Varsinkin jos toimii yksin, niin sitten tulee jossain vaiheessa 
siihen tilanteeseen, että sitä ei pystykään tekee sitä markkinointia. Silloin suurin aika menee 
siihen, että hoitaa niitä asiakkaita ja sen takia tämä toimiala näyttää just siltä, kun se näyt-
tää tällä hetkellä että täällä on paljon yksittäisiä toimijoita ja sitten jotain suurempia tilitoi-
mistoja. 
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H: Milloin yrityksenne on perustettu? 
A-W: Vuonna 1989 
H: ja yrityksenne yhtiömuoto on? 
A-W: Henkilöyhtiö, eli kommandiittiyhtiö 
H: Kuinka monta henkeä yrityksessänne työskentelee?  
A-W: Tällä hetkellä kaksi. 
H: Milloin toinen henkilö on työllistetty? 
A-W: Sanotaan niin että kymmenisen vuotta on ollut koko ajan joku toinen tässä myös. 
H: Eli hän on työskennellyt osa-aikaisesti? 
A-W: No mulla on ollut myös sellainen palvelukonsepti, että toinen yritys on ollut niinkun 
alihankkija.  
H: Millainen koulutus teillä ja tällä toisella henkilöllä on? 
A-W: Kaupallinen 
H: Ylempi korkeakoulututkinto, vai alempi…? 
A-W: Alempi korkeakoulu 
H: Millaisia asioita koitte ongelmalliseksi perustaessanne yritystä? 
A-W: Oikeastaan en mitään, että olin ollut jo alalla monta vuotta ja oikeastaan yritysten 
pyynnöstä perustin oman 
H: Eli periaatteessa kysyntää oli enemmän kuin tarjontaa? 
A-W: Kyllä joo, että alussa oli ihan helppo lähteä liikkeelle. 
H: Millä tavoin hankitte ensimmäiset asiakkaanne? 
A-W: Oikeastaan ne tuli jo heti yritysten pyynnöstä ne alkuasiakkaat ja sitten… lehti-
ilmoittelulla ja sitten se on mennyt niin, että yritykset on informoinut uusia yrityksiä. 
H: Eli periaatteessa puskaradion on toiminut tämänkin suhteen. 
A-W: Joo, kyllä. Puskaradio on tässä se paras. 
H: Millä perusteella yrityksenne toimitilat on valittu? Oliko sijainnilla keskeinen merkitys. 
A-W: Sijainnilla oli keskeinen merkitys, sitten oli parkkipaikoilla, että asiakkaiden on helppo 
tulla aineistojen kera  
H: Mitenkäs sitten asiakasprosessi, käyvätkö asiakkaat paljon toimistolla? 
A-W: No oikeastaan suurin osa asiakkaista käy kerran kuukaudessa toimistolla.  
H: Millä perusteella ohjelmistot on valittu? Mitä ohjelmistoja teillä on käytössä? 
A-W: Office-paketti, sitten on tämmöinen veronlaskentaohjelma ja sitten on ihan taloushal-
linnon ohjelmisto. Alkuohjelmisto hankittiin sillä perusteella eli oli jo käyttäjäkokemusta 
tietyistä ohjelmista eli se oli se alkulähtökohta, mutta on myös vaihdettu tässä vuosien varrel-
la. 
H: Montako kertaa? 
A-W: Kaksi kertaa on jouduttu vaihtamaan. 
H: Onko nämä investoinnit olleet miten suuria? 
A-W: Ne on aikanaan olleet suuria, koska ohjelmat maksoivat ennen paljon enemmän kuin 
tänä päivänä  
H: Miten nämä siirtymä vaiheet meni? Oliko helppoa vaihtaa yhdestä ohjelmistosta toiseen? 
Tehtiinkö joitain asiakkaita vielä pitkään vanhoilla ohjelmistoilla? 
A-W: Ei tehty, me on siirrytty aina niinkun kerralla kaikki 
H: ja ne ovat olleet helppoja ja nopeita siirtymiä? 
A-W: Ainahan ne jotain vaikeuksia tuo, kun ohjelmat ei aina toimi niin kuin niiden kuvitellaan 
toimivan  
H: Harjoitatteko jatkuvaa palvelun kehitystä? 
A-W: Olen kyllä pyrkinyt, siinä määrin kun asiakaskunnan kanssa on mahdollista. 
H: Aivan, toimiala on tietysti mitä on. Se asettaa tiettyjä rajoituksia. 
A-W: Kyllä, kyllä… 
H: Oletteko lanseeranneet uusia palveluratkaisuja? Esimerkiksi jos asiakasyritys on kasvanut. 
A-W: No on pyritty siihen, kyllä  
H: Millä eri keinoilla olette pyrkineet tuottamaan lisäarvoa asiakkaillenne? 
A-W: Me yritetään palvella ihan henkilökohtaisesti jokaista yritystä. Niiden tarpeesta lähtien. 
H: Eli tällaisia räätälöityjä palveluratkaisuja? 
A-W: Kyllä, kyllä… 
H: Miten tämä, kun uusi asiakasyritys tulee, niin miten se toimii? Te käytte neuvottelut… 
A-W: Me käydään neuvottelut oikeastaan sen asiakkaan tarpeista ja se sitten ratkaisee sen, 
että mitä me heille sitten tarjotaan. 
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H: Onko tarvinnut ohjeistaa materiaalin lähettämisessä, pakkaustavassa tai muussa? 
A-W: No kyllä oikeastaan siinä alkuvaiheessa meillä on tietty toivomus, miten asiakas toimisi 
ja sitten me tuodaan tottakai sellaiset taloudelliset asiat siinä esille, että mitä pitemmälle se 
asiakas sitä omaa aineistoaan jo kokoaa, niin sitä halvemmalla hän myös pääsee.  
H: Tarjoatteko te jotain ylimääräistä esimerkiks, vaikkei ole ollut puhetta niin kuukausira-
porttia tulos ja tase esimerkiks kuukausittain? Oletteko lähettänyt tai… 
A-W: Joo, kyllä. Se kuuluu kaikille kuukausittain. 
H: Eli se ei ole mikään ylimääräinen palvelu? 
A-W: Ei, se ei ole mikään extra-palvelu 
H: Selvä… mitenkäs tää lisäarvon tuottaminen on teistä onnistunut? Onko asiakkailta tullut 
kiitosta? 
A-W: No osalta tulee ja osalle tää kirjanpidon tekeminen on ihan selvää pakkopullaa, että 
asiakkaitakin on joka lähtöön.  
H: Olin huomaavinani, että teidän tilitoimistonne on auktorisoitu tilitoimisto? 
A-W: Kyllä vaan 
H: Mitä hyötyä olette kokeneet saavanne siitä? 
A-W: Oikeastaan se on se koulutus ja sitten tällainen etukäteis informaatio mitä tapahtuu 
alalla. Sitten siellä on tietysti kontaktit toisiin toimistoihin, siinä ne oikeastaan tärkeimmät. 
Eli alun perin tää on minulla lähtenyt liikkeelle tää auktorisointi siitä että halusin testata 
omat tiedot ja taidot, että lähdin kokeilemaan tätä KLT-tutkintoa. Kun sitten pääsin läpi, niin 
sen myötähän se tuli niin kuin automaattisesti toi auktorisointi. Siihen aikaan, kun minä olen 
suorittanut tämän KLT-tutkinnon, niin esimerkiksi asiakaskunta ei tiennyt siitä yhtään mitään, 
eikä edes kirjanpitotoimistojen liitto sanonut heille mitään. Tällä hetkellä, kun taloushallinto-
liitto pitää enemmän meteliä itsestään, niin se on tullut jo yrityksillekin tutummaksi.  
H: Joo, näin mä olen kuullut, että se on oikeastaan taloushallintoliiton oma vika, että asiasta 
pidetään niin vähän hälyä. 
A-W: Kyllä, kyllä… ja tänä päivänä pitää vielä huomioida se, että kuka vaan voi perustaa tili-
toimiston millä tiedoilla ja taidoilla tahansa. Minä voin sitten tuoda esille tätä tiettynä palve-
lukriteerinä jo asiakkaille, kun mun yritystä tietyin aikavälein käydään tutkimassa ja tarkas-
tamassa, että osaanko asioitani  
H: Kyllä, se tietysti antaa tietyn varmuuden myös asiakkaille se, ettei kuka tahansa hoida 
sitä. Mitä yksittäisiä asioita pidätte haastavana tilitoimistotyössä? 
A-W: Jatkuva muuttuminen lainsäädännössä, se on yks minun mielestä kaikista suurin, koska 
pitäisi tietää jo etukäteen muutoksista, tulevista muutoksista, jotta pystys niihin varautu-
maan itse ja sitten informoimaan vielä asiakaskuntaakin, että se on mun mielestä ehkä se 
kaikista tärkein.  
H: Mitä neuvoja antaisitte aloittavalle tilitoimiston perustajalle? 
A-W: Ainakin nyt justiinsa tää, että tiettyinä aikoina tämä on aivan äärettömän kiirestä. Tiet-
ty paineensietokyky täytyy olla, koska meidän työ on ihan aikataulutettua, kun tiettyihin päi-
viin mennessä on kaikki aina oltava valmiina ja me ei pystytä siihen vaikuttamaan. Ne on 
muut sanellut ne päivät. Sitten tää, että pitää kouluttautua koko ajan, jotta pysyisi ajan 
hermolla 
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H: Milloin yrityksenne on perustettu? 
V: Viimeinen heinäkuuta 1998. 
H: Mikä on yrityksenne yhtiömuoto? 
V: Kommandiittiyhtiö 
H: Kuinka monta henkeä yrityksessänne työskentelee täysipäiväisesti? 
V: Täysipäiväisesti minä itse pelkästään, mutta sitten on sivutoimisia apulaisia ja assistentteja 
elikkä jos nämä laskee mukaan, niin yhteensä on viiden ihmisen työpanos käytettävissä. 
H: Millainen koulutus teillä on? 
V: Tradenomi, liiketalous 
H: Ei muuta, täydennettyjä? KLT-tutkintoa tai muuta vastaavaa? 
V: KLT-tutkintoa ei ole. Sitä olen harkinnut, jos sen ensi syksynä tekisi. Mutta ei ole vielä 
varmaa ottaisiko sen ohjelmaan vai sitten HTM-tutkinnon. Jompikumpi kyllä kiinnostaisi teh-
dä. Muita erityisopintoja sitten on hankittu aina tilanteen mukaan. Jonkun verran tehnyt 
myös taloyhtiöiden kanssa, silloin on täytynyt hallita vähän talotekniikkaa ja ei nyt ihan insi-
nööriksi voi itseään lukea, mutta aina soveltuvin osin voi kaivaa tietoa  
H: Entäs nämä muut apulaiset? Sanoitte että viiden hengen työpanos, niin millainen koulutus 
heillä on? 
V: Siinä kaksi on liiketalouden opiskelijoita ja sitten nämä kolme muuta on enemmän tällaisia 
muunlaisia apulaisia eli ihan suorittavan luontoista tehtävää: papereiden pyörittämistä ja 
mapittamista ja vastaavaa, että nämä eivät sen kummempaa koulutusta ole tarvinneet, että 
huolellisuus on oikeastaan riittänyt parhaana ominaisuutena  
H: Sitten kun puhutaan yrityksen perustamisesta, niin mitkä asiat koitte ongelmallisiksi yritys-
tä perustaessanne?  
V: Mainospuhelut.  
H: Minkä sorttiset? 
V: Se on melkein kun sanotaan, että perustin ite firman ja sen jälkeen kun oon perustanut 
asiakkaille palveluna varmaan viitisenkymmentä firmaa tossa matkan varrella, niin aina sama 
juttu kun laittaa sen oman kännykkänumeronsa siihen, kun se YTJ:ssä julkaistaan, niin ”Poh-
jolasta hyvää päivää”, ”Tapiolasta päivää” ja ”Fenniasta terve”. 
H: Asiakkaita on kuitenkin tullut sitten ihan hyvin? 
V: On tullut joo… ja kun minä en oikeastaan missään vaiheessa ole lähtenyt asiakkaita ihan 
hirveästi hakemaan, koska se oli sivutoimi kuitenkin. Eli kiva keino ansaita vähän lisää rahaa 
ja toisaalta sitten asiakkaita tuli niin paljon tosta lähiympäristöstä ja lähipiiristä ja se riitti. 
Sitten kun rupesi ihan päätoimiseksi siirtymään, noin vuosi takaperin, niin kyllä varmaan muu-
tamalla tonnilla laitoin mainoksia ja totesin, että ne poiki lisää mainospuheluita. Mutta asia-
kaskunta mulla on kyllä tullut ihan suoraan sanoen puskaradion kautta, yhtä lukuun ottamat-
ta.   
H: Joo, sitä minäkin olen kuullut, että se on ollut erittäin tärkeä markkinointikanava tilitoi-
mistoilla. Mitäs tuohon perustamiseen liittyviä asioita tekisitte nyt toisin, jos olisi mahdolli-
suus aloittaa uudestaan  
V: Tappelisin pitempään nimestä kaupparekisterin kanssa. Yritin perustaa nimellä Economista 
Ky. Meni sekaisin kuulemma kahden toisen firman kanssa. Muutin nimeä pikkuisen, nimeksi 
tuli Economista Ky taloushallintopalvelut ja vieläkin meni sekaisin toisen kanssa. Sitten iski 
pieni räyhähenki ja muutin nimen muotoon Economista Ky konsultaatio ja taloushallintopalve-
lut  
H: Sitten ei ollut enää ongelmia? 
V: Ei, se meni läpi, mutta se on kuitenkin aika pitkä nimihirviö kirjoittaa varsinkin noihin vi-
rallisiin rekistereihin.  
H: Millä tavalla hankitte ensimmäiset asiakkaanne? 
V: Vastasin puhelimeen.  
H: Eli teillä oli tuttuja, tai sana oli levinnyt yrityksestä? 
V: Kyllä joo, oikeastaan taustahan on siinä että minä olin itse mun vanhalla opettajallani työ-
harjoittelussa, silloin tuota oli Laureassa sellainen opettaja kun Juha Siltavuo. Ja minä olin 
Juhan tilitoimistossa työharjoittelussa ja aloin tehdä Juhalle sitten alihankintana työharjoitte-
lun jälkeen. Juha toimitti mulle pari mappia ja vanhalla kunnon levykkeellä varmuuskopion 
tietokannasta, että ”teetkö ton kuukauden kirjanpidon tohon päälle?”. Tavallaan Juha oli 
mun ensimmäinen asiakas, mutta sitten kun juttu rupesi kulkemaan, että mä teen tuommoi-
sia, niin sieltä tuli sitten jo puhelinsoittoa ja asiakkaita. Ensimmäinen varsinainen asiakkaani 
on minulla tänä päivänäkin asiakkaana.  
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H: Oletteko teettänyt alihankintana itse? 
V: Vain ja ainoastaan oman pikku lähipiirin sisällä. Eli myös vanhoja tuttuja opettajakollegoi-
tani ja entisiä opettajiani, jotka tekevät kirjanpitotyötä. Jos oikein tiukka paikka on tullut, 
niin sitten on voinut hyvällä omalla tunnolla antaa sinne tehtäväksi. Nythän mulla on sitten 
toinen tilitoimisto, millä on toimipisteet Mikkelissä ja Helsingissä tällainen kun Xenia. Xenias-
sa on sitten kaksi kirjanpitäjää päätoimisenä Mikkelissä ja mulla on jaettu tietokanta heidän 
kanssaan. Esimerkiksi viime viikolla lähetin yhden reskontraselvittelyn sinne, mutta sieltä 
tulee myös sitten apuja.  
H: Missä suhteessa te sitten teette töitä näiden kahden yrityksen välillä? 
V: Siihen toiseen yhtiöön minää en itse tee suoraan yhtikäs mitään varsinaista taloushallintoa. 
Vaan ajatus on siinä lähinnä se, että vanha opettaja, joka myös on osakkaana on toinen ja 
sitten on nämä kaksi muuta, että me ollaan tasavertaisia osakkaita. Juha on hankkinut asiak-
kaita tähän, entinen opettajani siis, ja tytöt Mikkelissä tekee itse varsinaisen työn, koska 
mulla on sitten taloushallinnon järjestelmistä varsinainen IT-osaaminen. Minä olen sitten huo-
lehtinut, että on nämä integroidut järjestelmät ajan tasalla ja kunnossa. Sitten sitä vastaan 
olen saanut työpanokseen taloushallinnon puolella vähän apuja.  
H: Millaiseksi koette nykyisen kilpailutilanteen tilitoimistoalalla? 
V: Jaa, enpäs tiedä. 
H: Ei ole asiakasmäärät heilahdelleet mitenkään tai muuta vastaavaa? 
V: Mulla ei ole semmoista ollut, että olisi asiakkaita lähtenyt mitenkään pois, että joku kävisi 
hirveen aggressiivista markkinointia. Kirjanpitäjän kohdalla näyttäisi, että asiakkailla on sa-
manlaista uskollisuutta, kun vaikka parturiliikkeen valinnassa. Se on parhaimmillaan sellainen 
kiinteä suhde kirjanpitäjän ja asiakkaan välillä ja siihen liittyy myös henkilökohtaista luotta-
musta, että jos ei todella rupea ryssimään töissään, niin ei asiakkaat hirveen helpolla vaihda. 
Ainakaan mun asiakkaat ei ole vaihtanut 
H: Te ette ole ikinä osallistunut tilitoimistojen kilpailutukseen? Asiakas ei ole pyytänyt tar-
jouspyyntöä… 
V: Nykyasiakkaista ei tällaista kilpailevaa tarjousta, niin kuin pankkilainoista. Mutta siis niin 
on käynyt, että asiakas on lähettänyt sähköpostilla tarjouspyynnön johon olen vastannut, 
mutta ei ole sitten johtanut yhtään mihinkään. 
H: Juu, mutta tällaista julkista tai avointa kilpailutusta ei ole ollut? 
V: Ei ole. 
H: Mites tämä vallitseva taloustilanne on vaikuttanut liiketoimintaan? 
V: Mulla on asiakaskunnasta yksi yhtiö mennyt konkurssiin, mutta oikeastaan muista syistä, 
kun tämän taloudellisen elämän puolesta. Siellä oli vähän muita ongelmia taustalla, se nyt 
vain sattui osumaan samaan aikaan. Sitten yksi toinen yhtiö on niin ikään joutunut tänä aika-
na saneeraukseen, mutta niin ikään sanoisin että aivan muista syistä, kuin noista suhdanteisiin 
liittyvistä jutuista. Kauttaaltaan näyttäisi asiakaskunnassa vähän siltä, että kaikilla on omat 
saamiset liian pitkään maailmalla. Esimerkiksi kun nämä laskuja kirjoittavat, niin saattaa 
mennä huomattavasti kauemmin aikaa saada se raha tilillensä, kuin vaikka vuosi takaperin. 
Saman näkee kyllä silläkin, että jos asiakas on maksuvaikeuksissa, niin kyllä se saattaa se 
kirjanpidon laskukin tulla maksetuksi vähän myöhässä 
H: Periaatteessa, kun asiakkaalla menee hyvin, niin kirjanpitäjällä menee hyvin. 
V: Juu, kyllä näin voi sanoa. 
H: Sitten kun puhutaan itse toimistosta, niin millä perusteella toimitilat on valittu yritykselle? 
V: Sattumaa.  
H: Sattuman kauppaa? Ei mitään selkeitä tekijöitä? 
V: Tosiaan kun monien yritysten kanssa on hyvät, kiinteät välit myös niin kuin ihan henkilö-
kohtaisella tasolla eikä vaan ammattiasioissa. Kun tuntee porukkaa hirveen paljon, niin nyt 
sattui sillä tavalla, että tässä lähipiirissä oli tämmöinen iso kiinteistö, jossa oli joutilaana yksi 
kappaletta tilaa, joka voisi soveltua kirjanpitotoimiston tehtäviin ja työtilaksi, niin siinä sitten 
yhtenä viikonloppuna kun keskusteltiin ja hinta oli ihan kohtuullinen, niin se oli hyvin houkut-
televa ajatus saada tämä mappivarasto pois kotoa, niin kuin sängyn alta ja sohvan takaa ja 
keittiön pöydältä 
H: Että sopimus syntyi sitten sitä kautta? 
V: Kyllä juu, että ei sikäli sattumaa, että kyllä se toimisto olisi pitänyt ottaa muutenkin ja se 
olisi voinut olla oikeastaan missä vaan, mutta se oli tarkoitukseen soveltuva ja hyvä hinta-
laatu suhde. 
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H: Mitenkäs sun mielestä, kun olet tehnyt töitä kotona, niin miten sun mielestä se ero on 
siinä, että on erikseen toimisto työasioita varten tai sitten että tekee kotona töitä? Mitä hyö-
tyä ja haittaa siitä on ihmiselle itselleen? 
V: Se on niin ihmisestä kiinni, kuka onnistuu missäkin, mutta minä olen sen verran sanoisinko 
lusmu luonteeltani, että mulle tekee oikein hyvää se että lähden aamulla töihin ja tulen illal-
la töistä pois. Että jos oli kotona, niin paljon vähemmän sai aikaan. Samassa ajassa mä teen 
nykyään paljon enemmän, kun siinä ei ole muita asioita ympärillä niin paljon. ”Hoitaisko tiskit 
tässä välillä” ja ”Pestäänpä vähän pyykkiä” ja ”Kappas ikkunat on vähän likaiset”, että nyt 
kun tulee tänne niin ei tavallaan voi tehdä mitään kotitalousasioita. Taikka sitten joku tutta-
va, kaveri, sukulainen satu menemään ohi ja kattomaan että ”Jaaha, siinä on Janilla auto 
pihassa, mennääs kysymään josko sais vähän kahvia”. 
H: Sitten kun puhutaan käytännön työstä, niin mitä ohjelmistoja teidän toimistollanne on 
käytössä ajatellen kirjanpitoa ja taloushallintoa yleisesti? 
V: Sattuneesta syystä lähes kaikki työ tehdään Hansa World -järjestelmällä. Sen lisäksi on 
jotain ihan pieniä osa-alueita varten erillisohjelmistoja. Eli Hansassahan ei ole nykyisellään 
palkanlaskenta osioita, eikä isännöintiin liittyviä moduuleita. Niissä mulla sitten on isännöin-
nin puolella Nova-vuokranvalvonta, tai se on Xenian kautta oikeastaan. Palkkoihin mulla sitten 
on Nova, mutta siis 90 % kaikesta käytännön työstä tehdään Hansalla. 
H: Myös oma laskutus tehdään sitten Hansan kautta? 
V: Joo, kyllä. 
H: Millä perusteella tämä Hansa World valittiin? 
V: No aikoinaan sekin oli sattuma. Hansahan on tuoteperhe, jossa nämä pikkutuotteet on ni-
metty muun muassa First-Office tuotteet. Siellä on sitten muun muassa First-Office kirjanpi-
to, se kaikkein pienin kirjanpito-ohjelma ja sitten katto on rajana sen jälkeen. Yksi minun 
asiakkaani silloin ihan alkutaipaleella oli silloisen Hansa edustajan jälleen myyjä ja sieltä 
sitten otin vaihtotarjouksena kirjanpitolaskuilla uuden ohjelmiston ja tuli First-Office kirjan-
pito ja siihen tykästyin kovasti. Se oli sellainen helppokäyttöinen ja looginen ja ennen kaikkea 
hyvin edullisesti hankittavissa vaihtokaupalla, niin ajoi oikein hyvin asiansa. Se oli sellainen 
ohjelmisto, mikä oli aina laajennettavissa, että siihen sai täyden ostohyvityksen aina seuraa-
vaan kun halusi vähän laajemman ostaa. Mä otin laskutuksen jossain vaiheessa mukaan, niin 
täysi raha hyvitettiin aina siitä pienemmästä tuotteesta, niin se oli sellainen aloittavalle yrit-
täjälle tosi tärkeä asia. Käytin sitä sitten aika pitkään ja kas kummaa jossain vaiheessa kävi 
sitten niin, että satuin hakemaan tuonne Hansa World Finlandiin pääkirjanpitäjäksi ja siellä 
sitten oli tuollaisen suurin piirtein neljä vuotta töissä. Siellä sitten tarttui matkaa sanoisinko 
nyt vaatimattomasti noin miljoona kertaa enemmän osaamista siihen ohjelmistoon ja ylipää-
tään IT-puoleen. Hansalla tein sitten samaan aikaan noita IT-konsultin hommia asiakkaille eli 
noita laskentajärjestelmiä. Sen takia mä myös koulutan tänä päivänä Hansa ohjelmistoja asi-
akkaille. Sillä lailla lyhyesti voisi sanoa, että se oli mulle aika looginen valinta nämä Hansa 
ohjelmat 
H: Joo, ymmärrän. Millaisia palveluita teidän yritys tarjoaa asiakkaille? Juoksevaa kirjanpitoa, 
ilmoitusten täyttöä...? 
V: Sanotaan näin, että asiakas saa halutessaan täyden palvelun ihan mitä hän siihen sitten 
katsoo tarvitsevansa. Tavallisemmin riittää se että tehdään pelkkä ulkoinen kirjanpito, teh-
dään alv-ilmoitus verottajalle ja annetaan asiakkaalle summa, että maksa ton verran alvia 
seuraavana alvi-päivänä. Se on kyllä sellainen keskimääräinen tossa minun asiakaskunnassani. 
Riippuu sitten siitä, onko asiakas hankkinut vaikka etäyhteyden tuohon minun Hansa järjes-
telmään 
H: Tällainenkin on mahdollista? 
V: On. Silloin se toimii usein niin, että asiakkaalla jos on hankittuna etälisenssi tai siis vuok-
raavat minulta etäpääsyn tuohon, niin he voivat kirjoittaa laskut suoraan mun ohjelmistoihin. 
Tai he voivat sitten suoraan tehdä ostotapahtumat ja viedä Hansaan minun tietokantaani tai 
sitten annettujen ohjeiden mukaan koota ne Exceliin, mistä mä pystyn ne konvertoimaan, 
importtaamaan tohon Hansaan. Tällaisissa tapauksissa mun rooli kirjanpitäjänä on sitten 
enemmän tarkkaileva, vähän niin kuin controller -luonteinen. Vaihtoehtoja siinä välissä on 
paljon. 
H: Oletteko tehneet jatkuvaa palvelukehitystä, onko tämä ollut alusta asti tällainen systeemi? 
V: Tietotekniikka mahdollistaa jatkuvasti uusia, uusia asioita ja ihmisten ja asiakkaiden asen-
teet tietotekniikkaa kohtaan tulee ”lempeämmiksi” tossa matkan varrella, niin se tuotekehi-
tys toteutuu siinä samalla. Opinnäytetyö minulla itsellä oli sähköisen liiketoiminnan aloittami-
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sen edellytyksistä muun muassa tilitoimiston virtuaalisointi. Mutta se oli vähän ehkä liian ai-
kaista siinä kohtaa tarjota asiakkaille niitä. Matkan varrella kun on tullut jonkinlaista uutta 
ideaa, niin kyllä niitä sitten on tarjottu ihan käytännössäkin.  
H: Eli tätä kautta on sitten lanseerattu uusia palveluita asiakkaille? 
V: On, mutta kyllä se aika usein menee niin, että asiakas soittaa ja sanoo että on tällainen 
ongelma, että miten, voisiko sinulta saada apua tähän tai keksitkö mitään fiksua ratkaisua. 
Minä pidän erityisen tärkeänä sitä, että asiakkaiden kanssa ihan keskustelee niitä näitä, soit-
taa vaikka ihan kuulumisia tai voidaan järjestää vaikka asiakkaiden kesken illanviettoa ja 
jotakin muuta tällaista. Niissä keskusteluissa tulee aina parhaiten esiin se, että mitä siellä 
vois olla potentiaalia tarjota lisää jotain palveluita asiakkaille, tai mitä asiakas ehdottomasti 
tarvitsisi eri tavalla. Suoraan ei ihmiset välttämättä aina sano. 
H: Tämä on sitten varmaan yksi keino, millä on pyritty tuottamaan lisäarvoa asiakkaille? 
V: Kyllä 
H: Onko muita tärkeitä, kuin tällaista kuulumisten vaihtoa ja… 
V: Tavoitettavuus. Nyt kun on vielä suhteellisen pienehköä tämä asiakaskunta ja suurin osa 
myös muutenkin omaa lähipiiriä, niin ne on aika hyvin oppinut sen, että  mulle voi soittaa 
aina. Vastaan aina jos pystyn ja sitten en sitten vastaa, jos en pysty mutta aina voi soittaa, 
että se ei ole mitenkään virka-aikoihin sidottua.  
H: Eikä myöskään pyhäpäiviin? 
V: Onks semmosiakin?! 
H: Niin, yrittäjällä ei taida olla. 
V: Ei, ei välttämättä. Kyllä se on sitten se, mitä mä pidän myöskin kilpailuvalttina, että jos 
tossa lähipiiristä tai tuttavista joku on suositellut, että ottaa yhteyttä minuun, niin kyllä se 
valtti on nimenomaan se tavoitettavuus. Tavoitettavuus ja sitten se että palaveria voidaan 
pitää joustavasti, oli se sitten iltaa tai joskus vähän myöhäisempääkin iltaa. Aina on järjesty-
nyt asiat. 
H: Onko sitten muita tärkeitä kilpailuvaltteja?  
V: Semmoinen, mitä mä en niin hirveästi ole markkinoinut, mutta tulee varmaan kevään aika-
na korostumaan, niin mulla on ton Hansa Worldin jälkeen. Keskivertokirjanpitäjiin nähden 
aika poikkeuksellisen syvä osaaminen siitä järjestelmästä, mitä mä käytän. Eli mä pystyn sil-
loin myös tarjoamaan siitä täyden hyödyn myös asiakkaille. Jos nyt vaikka joku asiakas tilaa 
tuolta Passelin, joka sinänsä on ihan kai hyvä ohjelma, niin tuota. Hän osaa tehdä sillä lasku-
ja. Sitten hän voi soittaa sinne tukeen tai virka-aikana päivystävään tukeen ja kumminkin voi 
kysyä neuvoja, mutta Economistan tapauksessa, jos asiakkaalla on Hansan ohjelmat, niin sa-
malla joustavuudella voi saada apua siihen ohjelmiston käyttöön. Tai ihan, jos on etäyhteys 
mun järjestelmään, niin voin katsoa etänä, että mikä siinä laskussa on pielessä, kun ne verot 
ei suostu näkymään oikein siinä laskulla.   
H: Onko teidän tilitoimistonne auktorisoitu tilitoimisto? 
V: Ei ole 
H: Onko tällaista harkittu? 
V: Tää mun toinen tilitoimistoni, mä en muista onko siihen haettu auktorisointia, mutta siel-
lähän on kaksi KLT-kirjanpitäjää mukana osakkaana ja varsinaisina kirjanpitäjinä eli se kai 
riittää täyttämään nää tunnusmerkit. Mullahan ei siis tätä KLT-tutkintoa itsellä ole, mutta se 
nyt sitten jos mä sen suoritan, niin kyllä se Economistan auktorisointi tulee siinä samalla ha-
ettua. Kyllähän se omalla tavallaan herättää ostajan luottamusta, mutta totta puhuen en nyt 
ihan hirveän suurta tarvetta tai painetta ole kokenut siihen vielä, että se olisi mitenkään pak-
ko hankkia  
H: Onko jotain tällaisia ”negatiivisia kuvia” auktorisointiin liittyen? 
V: Ainoa, mitä mulla on, niin en oo siinä takana olevien tai siihen liittyvien asioiden kanssa 
ollut tekemisissä, mutta semmoinen käytännön kokemus tullut tässä kymmenen vuoden aika-
na, että jos on KLT tai vaikka nyt sitten HTM tilintarkastaja tai peräti KHT niin liian usein 
niiden kirjainten taakse saattaa kätkeytyä vähän kaikenlaista. Eli se ei sinänsä ole vielä tae 
mistään. Onhan siinä se hyvä puoli tietysti, että voi näppärämmin tehdä kantelua ja valitusta 
tähän auktorisointi järjestöön. Olen ollut muun muassa työparina HTM-tilintarkastajan kanssa 
toisena tilintarkastajana, joka on antanut puhtaat paperit vähän minkälaisesta yhtiöstä vaan 
ja itse ollut sitten sen jälkeen se tylsä tyyppi joka napisee että ”sori, siellä oli nyt oma pää-
oma menetetty, että eipäs annetakaan puhtaita papereita”.   
H: Lopuksi vielä kysyisin, että mitä neuvoja antaisitte aloittavalle tilitoimiston perustajalle? 
V: ”Älä aloita”.  
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H: Toimialaan liittyen tai ohjelmiin tai koulutukseen? 
V: Jää enemmän asiakkaita muille. No jos joku nyt on kiinnostunut tilitoimistoa perustamaan, 
niin se on ihan kiva valinta, mutta se on ihmisestä kiinni. Työ ei ole pelkästään paperin pyö-
rittämistä ja siihen voi liittyä paljon konsultointia ja muuta vastaavaa, mutta tuota täytyy 
olla sellainen ihmistyyppi, jota rutiinit ja tuommoiset kaavamaiset hommat ei ala myöskään 
ahdistaa. Se ois ehkä sellainen tärkein edellytys, mitä mä pitäisin, ettei tuu sitten pettymys-
tä, mutta hirveen vaihtelevaa työtä. Yllättävän vaihtelevaa työtä 
V: Positiivisena puolena mainittakoon? 
H: Kyllä kyllä… ja jos haluaa Hansa -järjestelmän, niin minulta saa. 
